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ÚVOD 
Být z dlouhodobého hlediska úspěšným podnikatelem je v dnešní době nesnadný úkol, 
obzvláště, jedná-li se o menší společnosti. Silná konkurence je téměř v každém oboru, 
není snadné se prosadit a hovoříme-li o podniku s delší historií, nebojím se říci, že je 
uměním udržet si své dobré postavení na trhu.  
 
Pokud je přáním a vizí podnikatele dosáhnout dlouhodobého úspěchu, nehovořím tedy o 
lidech ženoucích se za rychlým obohacením, měl by včas předvídat nejen vhodné 
příležitosti, ale i možné problémy. Měl by soustředit svoji pozornost na pravidelné 
vyhodnocování faktorů vycházejících z interního prostředí podniku i jeho okolí. 
Souhrnně by tedy měl využívat strategického řízení, jelikož vychází z dlouhodobých 
předpovědí, udává jasný směr a cíl a přispívá ke zdokonalení komunikace v podniku.  
 
Pro svoji diplomovou práci jsem si vybrala strategické analyzování nejmenované 
akciové společnosti se sídlem v Třebíči. Jedná se o společnost podnikající v oblasti 
řízení technologických procesů pro jadernou energetiku, poskytování inženýrských 
služeb zejména v energetice a realizaci obnovitelných zdrojů energie, přesněji výstavbu 
fotovoltaických elektráren. 
 
Diplomová práce je rozdělena do několika po sobě logicky řazených kapitol. V  
teoretické části jsou shrnuty poznatky nejen z odborné literatury, ale i získané studiem. 
Zahrnují strategické řízení firmy a strategickou analýzu tvořenou vnitřním i vnějším 
prostředím podniku, vymezením silných a slabých stránek, hrozeb a příležitostí. 
 
Další kapitola se zabývá strategickou analýzou zmíněné společnosti. Jejím obsahem 
jsou základní informace o firmě včetně jejich cílů a požadavků, očekávání osob se 
společností spojenými, o analýze okolí podniku a jeho vnitřního prostředí a samozřejmě 
i o SWOT analýze. 
 
Na základě všech zjištěných skutečností se pokusím v další kapitole navrhnout 
společnosti možné změny, které jsou reálné a přijatelné pro vedení podniku. 
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1. VYMEZENÍ PROBLÉMU A CÍL DIPLOMOVÉ PRÁCE  
V této první kapitole se pokusím stručně nastínit situaci v analyzované společnosti, 
konkrétně tedy problémy, se kterými se potýká. Následně popíšu cíl své diplomové 
práce. 
 
1.1 POPIS PROBLÉMU 
Analyzovaná společnost XY se pohybuje na trhu přes 18 let. I přesto, že se téměř před 
devíti lety proměnila změnou právní formy v akciovou společnost, se na jejím vedení 
podílí malé množství lidí. Z hlediska organizační struktury bych společnost neviděla 
jako problémovou, stejně tak si myslím, že vedení firmy věnuje pozornost změnám ve 
svém okolí a snaží se maximálně vyjít vstříc svým zákazníkům, s čímž je spojené i 
financování v oblasti výzkumu.  
 
Přes všechny uvedené skutečnosti můžeme vidět v účetních výkazech velký pokles 
v tržbách oproti předchozím obdobím a záporný hospodářský výsledek (ztrátu) v roce 
2007. Samozřejmě má velký vliv na tuto skutečnost obrovská konkurence, která se 
v posledních letech v této oblasti rozvinula a s tím spojená ztráta potenciálních 
zákazníků. 
 
Vedení společnosti si začíná uvědomovat, že tento stav není dlouhodobě udržitelný. 
Chce-li opět předběhnout svoji konkurenci a následně si udržet svoji pozici na trhu, je 
tedy nutné uvažovat o možných příležitostech vedoucích k větším změnám. 
 
1.2 CÍL DIPLOMOVÉ PRÁCE 
Cílem této diplomové práce je: 
a) kvalitní analýza současného stavu sledované společnosti 
b) návrh změny strategie vedoucí k rozvoji firmy 
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Cílem mé diplomové práce je podrobněji strategicky analyzovat třebíčskou akciovou 
společnost podnikající v oblasti energetiky. Na základě získaných informací a 
teoretických poznatků, najít vhodné příležitosti, jak dosáhnout optimální změny, která 
by vedla ke zlepšení situace, konkrétně k odstranění ztráty a navrácení se 
ke zvyšujícímu se zisku. 
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2. TEORETICKÝ PŘÍSTUP K ŘEŠENÍ 
V této kapitole se budu věnovat teorii související se společností, konkrétněji 
strategickému řízení firmy, strategické analýze a realizaci změny. 
 
2.1 STRATEGICKÉ ŘÍZENÍ FIRMY 
Chce-li podnikatel dosáhnout úspěchu na trhu, měl by včas předvídat nejen vhodné 
příležitosti, ale i možné problémy. Měl by se věnovat vyhodnocování faktorů z okolí 
podniku, jako jsou například přání zákazníků, chování konkurence či politické změny 
související s jeho podnikáním. Samozřejmě musí soustředit svoji pozornost i na faktory 
vycházející z interního prostředí jeho podniku.  
 
Tyto všechny činnosti jsou součástí strategického řízení, které by mělo poskytnout 
odpovědi na otázky typu:  
 jaký je trh, na který se budeme soustředit? 
 jak vytvoříme výrobky nebo služby, které nám poskytnou konkurenční výhodu? 
 jak budeme nakládat s podnikovými zdroji? 
 jak změříme pokrok při realizaci zvolené strategie? 
 
V literatuře nalezneme mnoho návrhů strategického řízení, nesmíme však zapomínat, že 
se jedná o obecné postupy a záleží jen na podnikateli, jak bude ve svém rozhodování 
úspěšný. Přesto strategické řízení pomáhá předvídat problémy a příležitosti, jelikož 
vychází z dlouhodobých předpovědí, udává jasný směr a cíl a přispívá ke zdokonalení 
komunikace v podniku. (2) 
2.1.1 Strategie 
Strategii je možné vyjádřit jako množinu cílů a metod (cest), jak stanovených cílů 
dosáhnout, chce-li se společnost dostat ze současné do budoucí situace. (2), (3) 
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Strategii lze také jednodušeji vyjádřit jako umění řídit činnost nějakého kolektivu 
směrem k  hlavním cílům, kterých má být dosaženo. (4) 
2.1.1.1 Strategické cíle 
Jak je patrné z definic strategie, cíle jsou jádrem strategií. Mohou být různě 
kombinovány, mohou být dlouhodobé i krátkodobé a zaměřeny například na udržení 
nebo růst zisku, obratu, podílu na trhu, vysoké kvality nebo naopak snižování či udržení 
nákladů. Souhrnně je  tedy můžeme nazvat něčím, co představuje požadovaný stav, a to 
takový, jakého se podnik snaží dosáhnout svojí existencí a činností. (2), (4), (5) 
 
Není však možné dosáhnout všech cílů zároveň. U každého cíle musí být proto určen 
jeho přednostní nárok,  hierarchie uspořádání, měli by být vyčíslené jak velikostně, tak i 
časově a nesmíme zapomínat na vyjádření jejich reálnosti. (4) 
 
Jasně definované cíle jsou dle odborné anglické literatury determinovány jako SMART. 
Tento přístup udává, že by cíle měly být (5):  
 Specifické („Specific“) – jasně vymezené pro konkrétní skupinu zaměstnanců 
 Měřitelné („Measurble“) – chápáno ve smyslu vyhodnocení cíle 
 Akceptovatelné („Attainable but challenging“) – dosažitelné i dostatečně 
inspirující pro ty, kteří je budou plnit 
 Relevantní („Relevant and recorded“) – reálné a skutečně podstatné pro získání 
úspěchu  
 Časově vymezené („Time frame“) – určení v čase, kdy má být cíl splněn  
 
Strategické cíle jsou ovlivňovány několika podstatnými faktory, jako je vliv prostředí, 
ve kterém podnik působí, očekávání vlastníků, zaměstnanců, zákazníků, konkurence a 
ostatních, kteří jsou přímo či nepřímo spojeni s podnikem. Dále to může být dostupnost 
výrobních faktorů, vztahy uvnitř podniku, vlastnosti a schopnosti řídících pracovníků a 
samozřejmě i vývoj podniku v předchozích letech včetně zkušeností s realizacemi 
dřívějších cílů. (2) 
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2.1.1.2 Strategické plánování 
Dle autora p. Vladimíra Němce je nutné si uvědomit, že úspěchu musí společnost 
dosáhnout především v oblasti obchodu, před tím, než se začne zabývat otázkou cílů, 
kterých chce dosáhnout, a firemních strategií, jež je k tomu zapotřebí použít. Na tento 
úspěch se tedy musí zaměřit ve strategickém plánování. Postup může být následující 
(4): 
I. definovat poslání firmy 
II. určit samostatné obchodní jednotky (provozovny, dceřiné společnosti a 
podobně) 
III. provést rozbor situace, v níž se firma a samostatné obchodní jednotky 
nacházejí 
IV. stylizovat cíle 
V. zvolit strategii 
VI. realizovat zvolené strategie 
 
I. Poslání své společnosti by měl každý podnikatel znát ve chvíli jejího vzniku, proto si 
myslím, že není nutné tento krok dále rozebírat.  
 
II. Ve druhém kroku - určení samostatné obchodní jednotky, je nutné si uvědomit, že 
každý obchod bychom měli chápat jako proces uspokojování potřeb zákazníků. Má-li 
společnost své samostatné jednotky, je tedy nezbytné, aby každá samostatně plánovala, 
prováděla analýzu konkurence a samozřejmě, aby byl zvolen odpovědný manažer. (4) 
 
III. Rozebírá-li podnik svoji současnou situaci, měl by se nejdříve zaměřit na svůj tržní 
podíl. Může k tomu využít například čtvercovou matici Bostonské poradenské skupiny, 
díky níž nalezne otázky na odpovědi, v jaké fázi životního cyklu se nachází a které 
samostatné obchodní jednotky zavést, rozvíjet či zrušit.  
 
Zmíněná matice vystihuje, jak je podnik či jeho samostatné obchodní jednotky umístěn 
podle ročního tempa růstu trhu zboží či služeb a jeho tržního podílu v poměru k tržnímu 
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podílu největšího konkurenta. Dle výsledků můžeme pro každou samostatnou obchodní 
jednotku určit vhodné strategické cíle. (4), (6) 
 
Dále by se měl podnik zaměřit na analýzu příležitostí, ohrožení a silných i slabých 
stránek, což bude podrobněji popsáno v další kapitole. 
 
 
Obrázek 1 - Matice Bostonské poradenské skupiny 
 
IV. O tom, jaké by měly cíle být, jsem se již zmínila v kapitole 2.1.1.1 Strategické cíle.  
 
V. Volbou strategie si podnik určí, jak by chtěl stanovené cíle splnit, tedy jakou cestou a 
hlavně by měl stanovenou strategii důsledně dodržet. 
 
VI. Než-li začne podnik se samotnou realizací strategie, nesmí zapomenout na 
vypracování a vytvoření tzv. podpůrných programů, jsou-li pro strategii potřebné.  
 
Vedení společnosti by se mělo při realizaci snažit využít všech prvků úspěšného 
podnikání, přesněji „7S“ definovaných pány Petersnem a Watermanem z firmy 
McKinsey. Tento koncept vznikl v důsledku hledání dokonalosti a úspěšnosti. (4), (5) 
relativní 
tržní podíl 
Tempo 
růstu 
trhu 
(v %) 
0  
  0,1         0,5                       1      1,5    2   3  4  5  6   7   8   9   10 
10 
20 
5 
Otazníky Hvězdy 
Psi Dojné krávy 
budovat 
zbavovat 
se 
udržovat 
budovat 
udržovat 
sklízet 
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7S představuje následující oblasti:  
• Strategie = plán, postup 
• Struktura = způsob propojení a organizačního uspořádání 
• Systémy = techniky a postupy 
• Spolupracovníci = podstatné znaky zaměstnaneckých kategorií 
• Styl = chování vedoucích pracovníků, firemní kultura 
• Sdílené hodnoty = dodržované principy a pravidla  
• Schopnosti = schopnosti důležitých lidí ve společnosti, díky nimž se 
společnost odlišuje od konkurence (5) 
Strategický plán 
Podíváme-li se na sestavení samotného strategického plánu, měl by obsahovat 
následující čtyři části (3): 
1) rozbor situace – může obsahovat podrobnější analýzu důležitých lidí pro 
společnost, výrobků či služeb, jež podnik prodává, časových údajů, kdy je 
největší objem prodeje a kdy naopak nejmenší a také kde je nejvhodnější a kde 
naopak nejméně vhodné místo pro podnikání. 
2) koncept zbraní – zjištění v čem jsou výrobky či služby prioritní a kde získá 
podnik potřebné zdroje. 
3) určení cílů –  jaké budou výsledky týkající se zisků a prodeje 
4) sestavení taktik – představují plány marketingové, finanční, výrobní a lidských  
zdrojů. (3) 
 
2.2 STRATEGICKÁ ANALÝZA 
Vedení podniku by nemělo zapomínat na pravidelnou strategickou analýzu, která by 
měla zahrnovat analýzu okolí podniku, očekávání rozhodujících „stakeholders“, tedy 
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lidí spojených s firmou, dále analýzu vnitřního prostředí firmy, silných a slabých 
stránek a hrozeb a příležitostí. 
 
Základním kamenem pro složitý proces formulace strategie podniku, která vede 
k dosažení konkurenční výhody, je stanovení souvislostí mezi podnikem a jeho okolím. 
Nejpodstatnějším úkolem strategie je nachystat podnik na všechny situace, jež mohou 
nastat. Právě výsledky vyplývající ze strategické analýzy jsou východiskem pro 
formulování strategie. (6) 
 
V závislosti na cílech strategické analýzy lze rozdělit analýzu na dva okruhy její 
orientace – na analýzu, která je orientována na vnější okolí podniku a na analýzu 
zaměřenou na vnitřní zdroje a schopnosti podniku. Oba dva okruhy jsou však vzájemně 
propojené a souvislé. (6) 
 
 
Obrázek 2 - Strategická analýza   
(6) 
Politické, socio-kulturní, 
technologické, ekonomické 
a jiné vlivy makroekonom. 
okolí, tlaky na globalizace 
Vnější faktory 
Atraktivita odvětví, 
strategické a konkurenční 
skupiny, hybné síly, klíčové 
faktory úspěchu 
Konkurenční síly, 
očekávané reakce rivalů, 
nákladové postavení 
konkurentů 
Strategická pozice podniku 
Vnitřní faktory 
Dostupné zdroje, specifické přednosti, 
relativní konkurenční síla, silné a slabé 
stránky, vyváženost portfolia 
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2.2.1 Strategická analýza okolí firmy 
Pravidelná strategická analýza okolí ovlivňující podnik umožňuje neustále sledovat       
a vyhodnocovat změny v okolí a následně určit možné hrozby nebo vhodné       
příležitosti. (2) 
 
Zaměřuje se na vlivy trendů jednotlivých faktorů jak v makrookolí, tak i v mikrookolí, 
které jsou vymezené odvětvím. K analýze vlivů makrookolí je možné použít metodu 
PEST, která je zaměřena na analýzu politických, ekonomických, sociokulturních a 
technologických vlivů. Její výsledky je možné použít do další části strategické analýzy, 
přesněji do analýzy SWOT, která je podrobněji popsána v kapitole 2.2.4 Vymezení 
silných a slabých stránek, hrozeb a příležitostí. Naopak cílem analýzy mikrookolí je 
určit síly a faktory, které zapříčiňují míru atraktivnosti odvětví. Důraz je kladen 
především  na konkurenční prostředí. U této analýzy může podnik využít Porterova 
modelu pěti sil, jež vychází z předpokladu, že strategická pozice firmy působící na 
určitém trhu, je určována působením znázorněných činitelů. (6) 
 
 „Předvídání vývoje základních faktorů ovlivňujících strategii podniku lze označit za 
jeden z nejobtížnějších kroků strategické analýzy.“ (6) 
 
Poznatky v oblastech jako jsou technika, technologie, informační systémy, komunikace 
a podobně jsou neustále rozšiřovány, modernizovány a jejich význam v celosvětovém 
měřítku neustále roste. Podniky by měli z těchto důvodů provádět analýzy v širokém 
rozsahu. Jakákoliv změna ve vývoji kdekoliv ve světě může podnik a jeho chod ovlivnit 
ať už v podobě nové příležitosti nebo hrozby. 
 
Vedení společností však nesmí zapomínat, že nejen jejich podnik je ovlivňován okolím, 
ale také, že oni sami prostřednictvím své firmy mohou partikulárně okolí ovlivňovat. 
Samozřejmě musíme brát v úvahu vzdálenost okolí od podniku (čím je vzdálenější, tím 
hůře ovlivnitelné) a hlavně velikost podniku (velký podnik může využívat mnohem 
snadněji svých vyjednávacích schopností). (6) 
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2.2.1.1 Socioekonomický sektor 
Z této oblasti ovlivňují podnik faktory ekonomické, kam můžeme zařadit například 
stádium hospodářského cyklu, monetární a fiskální politiku, míru inflace a podobně. 
Podnik je při rozhodování silně ovlivněn vývojem uvedených makroekonomických 
ukazatelů. Dojde-li k růstu v této oblasti, zvýší se tendence ke spotřebě a tím se 
následně objevují příležitosti pro firmy.  
 
Dále se jedná o faktor sociální - životní úroveň a styl, zdravotní stav a struktura 
obyvatel, jejich hodnoty a postoje a klimatické a ekologické faktory. Můžeme se 
zamyslet například nad stále rostoucím pozitivním postojem obyvatelstva k životnímu 
prostředí, kritikou v oblasti zdravotnictví a  neustále se měnícími způsoby trávení 
volného času. (2), (6) 
2.2.1.2 Technologický sektor 
Tento sektor zahrnuje vynálezy a inovace. Je sektorem velmi finančně náročným a dá se 
říci, že v dnešní době i nepostradatelným. Může přinést podniku velký úspěch, je však 
také velice rizikový a může naopak zapříčinit velké finanční ztráty, jelikož se 
vynaložené prostředky společnosti nemusí vrátit. Úspěšné společnosti by však měly 
předvídat možné směry vývoje a tím získat konkurenční výhodu. (2), (6) 
2.2.1.3 Vládní sektor 
Rozhodování vlády může podniku přinést hrozby i příležitosti. Stát ovlivňuje fungování 
ekonomiky zákony, je v pozici zaměstnavatele i spotřebitele, přispívá také 
k ovlivňování pracovníků jak z hlediska vzdělání, tak i zdravotního a sociálního. (2) 
 
V době psaní této práce se můžeme zamyslet nad aktuálním problémem „stabilitou“ 
politické situace, konkrétně po svržení vlády, k jakým došlo změnám v postoji ostatních 
států a investorů k naší republice. 
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2.2.1.4 Sektor zákazníků 
Sektor zákazníků je nutné neustále sledovat a analyzovat. Podnik se musí zaměřit na 
přání a potřeby zákazníků, aby si stávající zákazníky udržel a nalezl zákazníky nové. 
Dále musí věnovat pozornost i demografickým faktorům, přesněji změnám v populaci, 
ve věku populace a rozložení příjmů. Na mladou, střední či seniorskou populaci 
samozřejmě bude působit rozdílně, avšak musí brát v úvahu i jejich finanční možnosti. 
Také zajisté musí analyzovat, kde se z geografického hlediska zákazníci nacházejí a zda 
je vhodné v těchto místech postavit svůj podnik. (2) 
2.2.1.5 Sektor dodavatelů 
Vztahy mezi podnikem a jeho dodavateli jsou velmi důležité a samozřejmě i jejich 
pozice, v důsledku které si může do jisté míry ten „silnější“ určovat výhodnější 
podmínky obchodu. Nesmíme však zapomínat i na dostupnost a náklady na materiál, 
energii a pracovní síly nejen z finančního hlediska, ale i časového. (2) 
 
Záleží na vedení společnosti, zda se rozhodne pro výhradního obchodního partnera nebo 
raději pro více partnerů. Bude-li jen jeden, riskuje, že i když bude mít výhodně 
napsanou smlouvu, nemusí mu to zaručit, že v „horší“ době nebude smlouva 
pozměněna v jeho neprospěch, nebo že se uskuteční obchodní podmínky včas. Naopak 
rozhodne-li se pro více obchodních partnerů, bude mít zajištěnou hrozbu změny 
obchodního partnera, avšak nedocílí tak výhodných podmínek. 
2.2.1.6 Sektor konkurentů 
Zaměří-li se podnik na analýzu svých konkurentů, bude nejspíš zkoumat, jak reagují na 
vstup nového konkurenta, jaké jsou jejich náklady a produkce, jak vysoký má vliv na  
hlavní distribuční kanály, k jakým změnám v oblasti vedení a strategie u konkurence 
dochází, kolik mají věrných zákazníků a také, jestli do oboru vstupuje nová konkurence 
nebo jej naopak opouští. (2) 
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2.2.1.7 Zahraniční okolí 
Rozhodne-li se podnik vstoupit na zahraniční trh nebo už na něm obchoduje, musí 
provádět analýzu u všech již vyjmenovaných sektorů. Navíc musí brát v úvahu i faktory 
jako jsou daně a cla, podpora vlády, výkyvy směnných kurzů, dopravní náklady a ceny 
pracovních sil, materiálu a energií. (2) 
 
Jedním ze způsobů, jak je možné dostat se k novým trhům, snížit náklady podniku nebo 
se jen bránit globální konkurenci, může být formou spojenectví jako jsou fúze, akvizice 
či aliance. 
2.2.2 Analýza očekávání stakeholders 
Před tím, než se společnost rozhodne pro realizaci určité strategie, musí si uvědomit, že 
daná strategie bude odsouhlasena, ať přímo či nepřímo, všemi rozhodujícími lidmi 
z okolí společnosti (vlastníky, zaměstnanci, obchodními partnery, státními orgány a 
podobně). Nesmí tedy být v rozporu s jejich zájmy a cíly. Rozhodne-li se jejich 
požadavky ignorovat, může realizace strategie vést k velkému neúspěchu. (2) 
2.2.3 Strategická analýza vnitřního prostředí 
Než se podnik začne věnovat rozboru svých silných a slabých stránek, je nutné se 
zaměřit na analýzu vnitřních faktorů. Jsou to faktory vědecko-technického rozvoje, 
marketingové a distribuční, výroby a jejího řízení, podnikových a pracovních zdrojů, 
finanční a rozpočtové. (2) 
 
Pro analýzu vnitřního prostředí je možné použít metodu „7S“ firmy McKinsey 
popsanou v kapitole 2.1.1.2 Strategické plánování.  
 
„Jedním z klíčových aspektů analýzy zdrojů je poznání, že podniky jsou mnohem více 
než soubor strojů, budov, finančních prostředků a lidí.“ (6) 
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2.2.3.1 Faktory vědecko-technického rozvoje 
Rozvoj v této oblasti může podniku přinést velkou konkurenční výhodu a možnost 
nových příležitostí, může však také ohrozit výrobky stávající.  
 
Doporučená analýza v oblasti vědecko-technického rozvoje (2): 
 schopnost a vhodnost základního výzkumu uvnitř podniku 
 schopnosti v oblasti výzkumu a vývoje výrobků 
 schopnost zharmonizovat vyvíjené výrobky s požadavky zákazníků 
 možnost zdokonalení v užití starých a nových materiálů 
 vybavenost laboratoří 
 úroveň a zkušenosti personálu 
 pracovní prostředí 
 dovednost předpovídat vývoj 
2.2.3.2 Faktory marketingové a distribuční  
Nelze přesně říci, jak moc by se měla společnost věnovat analýze marketingových 
faktorů. Záleží na struktuře podniku a na její specializaci. Oblasti, kterým by měla 
věnovat pozornost jsou konkurence, vztahy se zákazníky, jejich citové vazby k podniku 
a výrobkům, životní cyklus výrobků a jejich kvalita a účinnost reklamy. Dále se pak 
jedná i o  pověst podniku a jeho značku, prodejní sílu a poprodejní servis. (2) 
 
Při zkoumání možností změny strategie nejde tedy jen o to, zaměřit se na analyzování 
zdrojů, které podnik vlastní z právního hlediska. Ale je nezbytné zamyslet se nad tak 
významnými faktory, jako jsou  vztahy s obchodními partnery a přístup podniku k nim, 
či založení strategie na postojích, jež zájmové skupiny upřednostňují nebo jsou právě „v 
módě“. Může se jednat třeba o zaměření na ochranu životního prostředí. (6) 
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2.2.3.3 Faktory výroby a jejího řízení 
V oblasti výroby se doporučuje věnovat pozornost výrobním nákladům a porovnávat je 
s konkurencí, výrobní kapacitě ve smyslu uspokojení tržní poptávky, pružnosti výroby, 
spolehlivosti výrobních systémů, dostupnosti energií a surovin, rozmístění výroby, 
systému řízení zásob, výroby a kvality. Nejde jen o určení těchto vlastností hmotných 
zdrojů, ale zamyslet se nad možností vytvoření konkurenční výhody například 
prostřednictvím pružnosti výroby, která není lehce konkurencí napodobitelná. (2), (6) 
2.2.3.4 Faktory podnikových a pracovních zdrojů 
Věnuje-li podnik dostatečnou pozornost analýze pracovních a podnikových zdrojů, 
může tak silně ovlivnit svoji konkurenční výhodu. Měl by se hlavně zaměřit na svoji 
image, zkušenosti a dovednosti vedoucích pracovníků, zaměstnance, informační 
systémy, práci jednotlivých útvarů a jejich vztahy a firemní kulturu. Ve vztahu 
k zaměstnancům nesmí opomíjet důležitý činitel, kterým je motivace. Právě 
kvalifikovaní a schopní zaměstnanci mohou tvořit konkurenční výhodu podniku. (2), (6)  
 
Zapomenout podnik nesmí ani na nehmotné zdroje, mezi které zahrnujeme patenty, 
licence, obchodní tajemství, know-how a samozřejmě ochranu s nimi spojenou. Klíčové 
informace pak vyplývají například z výnosů z patentů a licencí a v jaké míře se 
zaměstnanci podílejí na vývoji. 
2.2.3.5 Faktory finanční a rozpočtové 
Analýza finančních a rozpočtových faktorů je velice důležitou činností z hlediska 
samotné reálnosti strategie a posouzení finančního zdraví podniku. Troufám si říci, že je 
jednou z nejdůležitějších oblastí analýzy. Jejím cílem je vyhodnotit finanční pozici 
podniku jak z hlediska minulého vývoje, tak i budoucího, který je pro strategickou 
analýzu obzvláště eminentní. (1), (6)  
 
Ukazatelé používaní při finanční analýze jsou ukazatelé likvidity (pomocí nichž jsme 
schopni posoudit, zda je společnost schopna uhradit své závazky), řízení aktiv (měří, jak 
efektivně podnik hospodaří se svými aktivy), analýza rentability (porovnává zisk 
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z podnikání se zdroji, kterých bylo užito k dosažení zisku) a analýza zadluženosti 
(znázorňuje vztah mezi vlastním kapitálem a cizími zdroji = kolik majetku je 
financováno z cizích zdrojů a kolik z vlastního kapitálu, což je velice důležitým 
ukazatelem pro investory). (1) 
 
Opět se po této analýze dopracovává podnik k odpovědi na otázku týkající se 
konkurenční výhody. Měl by být schopen analyzovat, které zdroje jsou nepostradatelné, 
zda-li s nimi disponuje i  konkurence a naopak.  
 
Podrobněji jsou ukazatelé finanční analýzy a postupy při jejich výpočtu uvedeny 
v následující podkapitole. 
2.2.3.6 Finanční analýza  (1) 
Jak již bylo zmíněno, finanční analýza představuje důležitou součást analýzy zdrojů. 
Proto bych se chtěla nyní v této podkapitole věnovat způsobu výpočtů jednotlivých 
ukazatelů a jejich vypovídací schopnosti. K této diplomové práci budou dle mého 
názoru plně dostačující ukazatelé likvidity, rentability, analýza zadluženosti a řízení 
aktiv.  
Likvidita 
Likviditu chápeme jako schopnost podniku uhradit své závazky přeměnou majetku na 
peněžní hotovost. Existují tři druhy likvidity, a to okamžitá, pohotová a běžná. 
 
Okamžitá likvidita 
Okamžitá likvidita neboli likvidita prvního stupně zobrazuje, jak jsou krátkodobé 
závazky kryty finančním majetkem. Její výpočet se provádí dle následujícího vzorce: 
Okamžitá likvidita    =       finanční majetek 
   krátkodobé závazky 
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Pohotová likvidita 
Likvidita druhého stupně se liší od běžné likvidity tím, že vylučuje zásoby, jelikož tvoří 
nejméně likvidní část. Výpočet je následující: 
Pohotová likvidita    =       oběžná aktiva − zásoby 
   krátkodobé závazky 
 
Běžná likvidita 
Jedná se o likviditu třetího stupně, která vyjadřuje, kolikrát je podnik schopen uspokojit 
věřitele, kdyby proměnil veškerá aktiva v daném okamžiku v hotovost. Vzorec pro 
výpočet je uveden níže. 
Běžná likvidita    =          oběžná aktiva  
      krátkodobé závazky 
Rentabilita 
Ukazatelé rentability jsou zajímaví především pro investory. Srovnávají podnikáním 
získaný zisk se zdroji podniku, kterých bylo využito k jeho dosažení.  
 
Rentabilita vloženého kapitálu ROI 
Tento ukazatel je vhodný pro srovnávání podniků s různými právními formami (různě 
zdaněné a zadlužené), protože nebere v úvahu ani daň ani úroky. Výpočet je dle vzorce: 
ROI    =      zisk před úroky a zdaněním (EBIT) 
  celkový kapitál 
 
Pozn.: celkový kapitál zahrnuje vlastní kapitál a cizí zdroje.  
 
Rentabilita vlastního kapitálu ROE 
Ukazatel rentability vlastního kapitálu vypovídá o tom, kolik haléřů zisku připadá na 
jednu akcionářem investovanou korunu. Vypočítáme ho prostřednictvím vzorce: 
ROE    =      hospodářský výsledek po zdanění (EAT) 
  vlastní kapitál 
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Rentabilita celkových aktiv ROA 
Tento ukazatel měří výkonnost podniku. Porovnává zisk s celkovými aktivy, které byly 
investovány do podnikání. Využívá vzorce: 
ROA    =      hospodářský výsledek po zdanění (EAT) 
  celková aktiva 
 
Rentabilita tržeb ROS 
Jak již název tohoto ukazatele napovídá, srovnává podnikem získaný zisk s tržbami. 
ROS    =      hospodářský výsledek po zdanění (EAT) 
  tržby celkem  
 
Pozn.: Tržby celkem jsou tvořeny tržbami za prodej výrobků a služeb a tržbami za 
prodej zboží. 
 
Domnívám se, že tito ukazatelé rentability by pro účely této práce měly být plně 
dostačující. Podniky však mohou využít dalších ukazatelů, například ukazatele 
rentability dlouhodobých zdrojů ROCE, rentability dlouhodobého cizího kapitálu a 
finančního výkonu podniku. (1) 
 
Zadluženost 
Ukazatelé zadluženosti vypovídají o tom, kolik majetku podniku je financováno cizím 
kapitálem. Jedná se tedy o vztah mezi cizím a vlastním kapitálem. Jsou podstatné 
především pro investory, banky a jiné finanční instituce, které jsou ochotny poskytnout 
firmě dlouhodobý úvěr. 
 
Celková zadluženost 
V případě likvidace firmy roste riziko věřitelů stejně jako její zadluženost. Věřitelé 
upřednostňují nízkou zadluženost, naopak vlastníci firmy potřebují vyšší ke znásobení 
svých zisků. Výpočet je následující:  
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Celková zadluženost   =         cizí zdroje  
   celková pasiva 
 
Koeficient samofinancování 
Z koeficientu samofinancování lze vyčíst, do jaké míry jsou aktiva firmy financována 
vlastním kapitálem, je tedy doplňkem celkové zadluženosti. Vyjadřuje finanční 
nezávislost firmy a jeho součet s celkovou zadlužeností musí dát číslo 1. Vzorec tedy 
bude: 
 Koeficient samofinancování   =       vlastní kapitál  
   celková pasiva 
 
Úrokové krytí 
Tento ukazatel podává informace, kolikrát převyšuje zisk placené úroky. Tedy je-li 
ukazatel roven hodnotě 1, potom na zaplacení úroků je potřebný celý zisk a na 
akcionáře nic nezbude. Výpočet dle vzorce: 
Úrokové krytí   =       zisk před úroky a zdaněním (EBIT)  
   nákladové úroky 
 
Řízení aktiv 
Jak samotný název napovídá, pomocí analýzy řízení aktiv měříme, jak společnost 
hospodaří se svými aktivy. Pokud drží příliš mnoho aktiv, narůstají náklady a tím se 
snižuje zisk. Když je aktiv naopak málo, podnik musí odmítat zakázky, přichází tak o 
své podnikatelské příležitosti a tím i o možné výnosy. 
 
Obrat celkových aktiv 
Udává počet obrátek celkových aktiv v tržbách za určitý časový interval a zjistíme jej ze 
vzorce: 
 Obrat celkových aktiv   =              tržby  
  aktiva celkem 
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Obrat stálých aktiv 
Měří, jak jsou využívána stálá aktiva, kolikrát se obrátí v tržby. Tento ukazatel by měl 
dosahovat vyšších hodnot než obrat celkových aktiv. Vzorec je následující: 
 Obrat stálých aktiv   =          tržby  
  stálá aktiva 
 
Doba obratu pohledávek 
U doby obratu pohledávek vypočteme počet dnů, které podnik musí čekat než obdrží 
platby od svých odběratelů. Vzorec je opět uveden níže: 
Doba obratu pohledávek   =        obchodní pohledávky  
    denní tržby 
 
Doba obratu závazků 
Pomocí doby obratu závazků vypočteme počet dnů, které uplynou od nákupu zásob po 
jejich úhradu. Přičemž doba obratu závazků by měla být vyšší než doba obratu 
pohledávek. Můžeme použít následující vzorec: 
 
Doba obratu závazků   =        závazky vůči dodavatelům  
    denní tržby 
 
Informace z finančního účetnictví jsou podstatné z důvodu, že podniku umožňují 
porovnat praktické důsledky rozhodnutí managerů. U výše zmíněných poměrových 
ukazatelů je podstatná hlavně jejich vypovídací schopnost o vzájemných vazbách mezi 
jednotlivými ukazateli. (6) 
Altmanův index 
Abychom odhadli budoucí vývoj poměrových ukazatelů, je možné využít analýzy 
soustavy ukazatelů. Nevýhodou ovšem je, že z výsledků nejsme schopni posoudit 
příčinu, pouze nám řekne, jak na tom podnik je (dobře či špatně). Nejpoužívanější 
ukazatel je Altmanův index, jehož úkol je zjistit hodnotu zdraví firmy a tím odlišit od 
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sebe firmy, které jsou před bankrotem a které jsou na tom lépe. Obsahuje veškeré 
důležité ukazatele uvedené výše. Altmanův index vypočteme dle vzorce: (1) 
Z = 0717 * x1 + 0,847 * x2 + 3,107 * x3 + 0,42 * x4 + 0,998 * x5 
přičemž:   x1 = čistý pracovní kapitál / aktiva celkem 
 x2 = kumulovaný nerozdělený HV / aktiva celkem 
 x3 = EBIT / aktiva celkem 
 x4 = tržní hodnota akcií / cizí zdroje 
 x5 = tržby / aktiva celkem 
 
2.2.4 Vymezení silných a slabých stránek, hrozeb a příležitostí 
Posouzení silných a slabých stránek, odhad budoucích hrozeb a možných příležitostí je 
závěrečnou částí strategické analýzy. Jednou z možností jak tuto analýzu realizovat je 
využít analýzy SWOT, jejíž závěry by měly tvořit základ pro strategické návrhy. 
 
SWOT analýza je jednoduchý způsob charakteristiky významných faktorů, které 
ovlivňují strategické postavení podniku. (6) 
Je založena na principu, kdy podnik vytvoří tabulku o dvou řádcích a sloupcích, z nichž 
je každá část vymezena pro jednu analyzovanou část. Jedná se o části: 
S  (strenghts) = silné stránky,  
W  (weaknesses) = slabé stránky,  
O  (opportunities) = příležitosti, 
T  (threats) = hrozby.  
 
Skutečnosti lze do jednotlivých částí shromáždit z již provedených analýz, 
porovnáváním s konkurencí, z diskuzí a podobně. Při zpracovávání této analýzy by měl 
podnik zaznamenávat skutečně významná, objektivní fakta, ohodnotit je podle jejich 
vážnosti a významnosti. I když se to na první pohled nemusí zdát, je poměrně obtížné 
určit, co je pro podnik silnou nebo už slabou stránkou, příležitostí či již hrozbou.(2), (6) 
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3. ANALÝZA SOUČASNÉHO STAVU FIRMY 
V této kapitole se pokusím ve stručnosti popsat základní informace o společnosti, o 
jejích obchodních partnerech, organizační struktuře, politice a cílech. Dále uplatním 
jednotlivé již zmíněné analýzy.  
 
3.1 ZÁKLADNÍ INFORMACE O SPOLEČNOSTI 
3.1.1 Vznik společnosti 
Společnost XY byla zapsána do obchodního rejstříku jako akciová společnost se sídlem 
v Třebíči k datu 12. října 2000. Základní kapitál ve výši 1.000.000,- Kč byl rozdělen na       
1 000 ks akcií o jmenovité hodnotě 1 000,- Kč.  
 
Předmět podnikání:  
 výroba, instalace a opravy elektrických strojů a přístrojů 
 poskytování software (prodej hotových programů na základě smlouvy s 
autory nebo vyhotovování programů na zakázku) 
 zprostředkovatelská činnost vyjma činností uvedených v § 3 a příloze 1-3 
živnostenského zákona 
 obchodní činnost - koupě zboží za účelem jeho dalšího prodeje a prodej 
vyjma činností uvedených v § 3 a příloze 1-3 živnostenského zákona 
3.1.2 Historický vývoj společnosti 
Vznik společnosti XY je datován již od roku 1990. Skupina pracovníků zaměřených na 
pokročilé technologie pro jadernou energetiku založila společnost, která procházela 
během svého vývoje přeměnami zahrnující různé názvy a právní formy. Cílem těchto 
změn bylo zvyšování stability společnosti a garance obchodních záruk pro zákazníky. 
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Z počátku byla společnost zaměřena na poskytování služeb v oboru řízení 
technologických procesů pro jadernou energetiku. Po úspěšné etapě budování pozice na 
trhu byl původní tým rozšířen o odborníky na poskytování inženýrských služeb, 
zejména v energetice.  
 
V roce 1991 byl předmět podnikání rozšířen o dovoz a vývoz speciálních zařízení pro 
energetiku. O rok později byla nabídka služeb doplněna o tvorbu zakázkového software 
a jeho servis. Potřeba rozšíření nabídky služeb vyplývala z výrazné tendence směřující 
ke komplexním dodávkám investičních celků pro oblast průmyslových podniků. 
 
V roce 2004 byl společnosti udělen audit dle normy jakosti ISO 9001:2000 a společnost 
získala certifikát systému řízení kvality.  
 
V dnešní době můžeme společnost označit za pružnou dynamickou organizaci z oblasti 
energetického průmyslu s působností po celé České republice.  
3.1.3 Služby poskytované společností 
• výroba elektronických součástek, elektrických zařízení a výroba a opravy 
elektrických strojů, přístrojů a elektronických zařízení pracujících na malém 
napětí  
• projektování elektrických zařízení  
• poradenská a konzultační činnost, zpracování odborných studií a posudků  
• testování, měření, analýzy a kontroly  
• poskytování software, poradenství v oblasti informačních technologií, 
zpracování dat, hostingové a související činnosti a webové portály  
• výroba strojů a zařízení  
• komplexní dodávky technologických celků, realizace "na klíč"  
• modernizace technologických celků včetně oprav a výměn jednotlivých 
zařízení  
• výroba kovových konstrukcí a kovodělných výrobků  
• povrchové úpravy a svařování kovů a dalších materiálů  
• velkoobchod a maloobchod  
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• zprostředkování obchodu a služeb  
• zpracování dřeva, výroba dřevěných, korkových, proutěných a slaměných 
výrobků  
• návrhy a realizace fotovoltaických elektráren  
• návrhy a realizace tepelných čerpadel  
 
Pro maximální spokojenost svých zákazníků, poskytuje společnost ještě následující 
služby: 
• posouzení záměru zákazníka a tvorba studie realizovatelnosti fotovoltaického 
systému  
• výběr a návrh nejvhodnější technologie  
• tvorba projektové dokumentace fotovoltaického systému  
• pomoc při zajištění zpracování energetického auditu  
• pomoc při sestavení potřebných žádostí  
• pomoc při zajištění financování projektu  
• zajištění dodávky fotovoltaické technologie a následné montáže = „realizace na 
klíč“  
• pomoc při zajištění připojení fotovoltaického systému u distribuční společnosti  
• zajištění konečné revize a uvedení systému do provozu  
• záruční i pozáruční servis  
 
Ve výčtu služeb, které společnost XY, a.s. poskytuje, je zmiňován pojem fotovoltaika. 
Aby bylo každému čtenáři této práce jasné, co přesně za službu společnost zákazníkům 
nabízí, pokusím se fotovoltaiku trochu blíže vysvětlit. Hlavně také z důvodu, že čím dál 
tím více lidí se začíná o tuto možnost alternativního zdroje energie zajímat. 
Fotovoltaika 
Pojem fotovoltaika představuje výrobu elektrické energie ze slunečního záření. Přesněji 
se sledovaná společnost XY, a.s. mimo jiné zabývá jak výstavbou fotovoltaických 
elektráren na střechy rodinných domů a průmyslových budov, tak i velkoplošných 
pozemních elektráren. 
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V současné době zažívají fotovoltaické systémy velký rozmach. Tento zájem o 
alternativní zdroje energie může být způsoben faktem, že se čím dál tím více lidí začíná 
vážně zajímat o životní prostředí a s tím spojenou i čistou a ekologická výrobu elektřiny 
s dlouhodobou perspektivou. Jistě nemalou roli hraje i skutečnost, že tuto činnost 
podporuje také vláda. V České Republice je od 31. března 2005 platný                             
zákon č. 180/2005 O podpoře využívání obnovitelných zdrojů. Z tohoto zákona 
vyplývají následující možnosti podpory: 
• garantovaná výkupní cena po dobu 20 let minimálně za 12,89 Kč za 1kWh     
(bez DPH) 
• zelený bonus = producent dostává za 1kWh 11,91 Kč (bez DPH) a vyrobenou 
energii může sám spotřebovat, nebo dále prodávat 
 
Přírodní podmínky v České republice: 
• na 1 m2 vodorovné plochy dopadne v naší republice zhruba 950 – 1340 kWh 
energie  
• roční množství slunečních hodin se pohybuje v rozmezí 1331 – 1844 hod 
(ČHMÚ), odborná literatura uvádí jako průměrné rozmezí 1600 – 2100 hod  
• z hlediska praktického využití platí, že z jedné instalované kilowaty běžného 
systému lze za rok získat v průměru 800 – 1100 kWh elektrické energie 
 
Možnosti zapojení fotovoltaických modulů: 
I. Fotovoltaické panely připojené přímo ke spotřebiči 12/24V 
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II. Fotovoltaické panely zapojené přes regulátor dobíjení k bateriím (tzv. Ostrovní 
systém) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
III. Fotovoltaické panely zapojené přes měnič napětí do rozvodné sítě 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Obrázek 3 - Zapojení fotovoltaických modulů   
(9) 
3.1.4 Organizační struktura 
Organizační struktura společnosti je založena na principu maticového řízení a 
projektového managementu. Umožňuje optimální spolupráci a ovládání fungování 
firmy z více pohledů. Základní pevné řídící jádro stanoví strategii, která je následně 
realizována prostřednictvím pružných pracovních skupin. Záměrně je porušen princip 
jedné linie nadřízenosti a podřízenosti. Zároveň je využíváno vazeb na dlouhodobě 
ověřené organizace a odborné specialisty. Potřebné zdroje zajišťuje společnost metodou 
„just-in-time“. Tento systém organizace poskytuje možnost pružně řídit projekty, rychle 
a efektivně reagovat na případné problémy či požadavky zákazníka. Ovšem obsahuje i 
jasné vymezení vazeb a pravidel, dle kterých pracovníci jednají. 
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Společnost upřednostňuje minimální počet stálých zaměstnanců. Potřební pracovníci 
spolupracují s firmou převážně jako osoby samostatně výdělečně činné (tedy formou 
práce na živnostenský list). 
 
Obrázek 4 - Organizační struktura 
(9) 
 
Ředitel - odpovídá za plánování, zajišťování a řízení procesu Poskytování a servis SW 
aplikací 
Vedoucí realizace -  rozhoduje o personálních otázkách a koordinaci potřebných 
zdrojů, odpovídá za proces Montáže elektro, měření a regulace 
Vedoucí technických činností - z technického hlediska vyhledává možné příležitosti na 
trhu a hodnotí a dále zajišťuje vybrané projekty 
Vedoucí obchodních činností -  z obchodního hlediska vyhledává a hodnotí možné 
příležitosti na trhu 
Vedoucí zakázky - odpovídá za dodržení řízených podmínek realizace zakázky a za 
zajištění případné koordinace s dalšími dodavateli 
Montážní mistr - má odpovědnost za dodržování technologie montáže, přímé řízení 
montážních pracovníků, provádění kontrolních činností a předepsané údržby zařízení 
Vedení společnosti 
Ředitel 
(předseda představenstva) 
Vedoucí realizace 
(místopředseda představenstva) Vedoucí technických 
činností 
Vedoucí obchodních 
činností 
Montážní mistr 
Montážní mistr 
Vedoucí zakázky, 
projektu 
Vedoucí zakázky, 
projektu 
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3.1.5 Politika společnosti 
Hlavním cílem sledované společnosti je splnit každou zakázku ve stanoveném termínu, 
v dohodnuté jakosti a to vše za použití průhledné cenové politiky a při zachování nízké 
cenové úrovně. Prvořadé je splnění požadavků zákazníka, samozřejmě ve spojitosti 
s plněním požadavků, které určují obecně závazné předpisy a stanovené normy. Za 
plnění politiky společnosti odpovídá vedení firmy. 
 
Další možností jak se dostat do podvědomí obyvatelstva a tedy 
i možných potenciálních zákazníků, je využití příležitosti 
zviditelnit se při veřejných akcích. Vedení analyzované 
společnosti se rozhodlo pro pravidelný sponzoring. Konkrétně 
se jedná o  podporu v automobilovém sportu.  
3.1.6 Plánování a cíle 
Vedení společnosti oficiálně vyhlašuje dlouhodobé a krátkodobé cíle (jeden až dva 
roky), jejichž plnění je ověřováno a hodnoceno každoročně. Cíle týkající se plnění 
požadavků u konkrétní zakázky jsou kontrolovány dle stanovení v příslušné 
dokumentaci. Schvalování strategie firmy spadá do kompetence ředitele společnosti. 
 
Rozšířená porada, při které se hodnotí a přezkoumává práce za celý rok, možné 
příležitosti a potřeba změn, se koná pravidelně po ukončení kalendářního roku. 
Rozšířené porady vedení, na kterých se projednává stav všech běžících projektů a 
zakázek, se pořádají pravidelně jednou týdně.  
 
3.2 ANALÝZA OKOLÍ SPOLEČNOSTI 
Teoreticky je analýza okolí společnosti (včetně všech sektorů) podrobně popsána 
v kapitole 2.2.1 Strategická analýza okolí firmy. V této kapitole se zaměřím na 
aplikování uvedených analýz z teoretické části na sledovanou společnost XY, a.s. 
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3.2.1 Socioekonomický sektor 
Podíváme-li se na statistiky z oblasti makroekonomického vývoje, zjistíme, že 
ekonomika České republiky procházela obdobím vysoké síly hrubého domácího 
produktu (dále jen HDP). Meziročně docházelo k růstu, který přesahoval 6 %. V roce 
2008 došlo k očekávanému zpomalování růstu. Následkem celosvětové krize 
Ministerstvo financí naší republiky očekává růst HDP v roce 2009 jen na úrovni 3,7 %. 
Zrychlení růstu HDP se očekává po překonání krize, v roce 2011 by mohlo být 5,2 %. 
Od loňského roku se spotřeba domácností výrazně zpomaluje. Více informací je 
uvedeno v následující tabulce vystavené Ministerstvem financí. 
Hlavní makroekonomické indikátory 
  
2007 
2008 
Predikce 
2009 
Predikce 
2010 
Výhled 
2011 
Výhled 
(mld. Kč, 
b.c.) 
3 530 3 796 4 016 4 314 4 648 
Hrubý domácí produkt 
(růst v %, 
s.c.) 
6,6 4,4 3,7 4,4 5,2 
Spotřeba domácností 
(růst v %, 
s.c.) 
5,9 3,3 3,9 4,2 4,2 
Spotřeba vlády 
(růst v %, 
s.c.) 
0,5 1,1 0,5 0,0 0,0 
Tvorba hrubého fixního 
kapitálu 
(růst v %, 
s.c.) 
5,8 5,1 4,5 6,2 7,0 
Příspěvek zahr. obch. k 
růstu HDP 
(proc. b., 
s.c.) 
1,1 2,2 0,4 0,9 1,5 
Deflátor HDP (růst v %) 3,6 2,4 2,1 2,9 2,4 
Průměrná míra inflace (v %) 2,8 6,4 2,9 3,0 2,5 
Zaměstnanost (VŠPS) (růst v %) 1,9 1,7 0,7 0,3 0,3 
Míra nezaměstnanosti 
(MPSV) 
(průměr v %) 5,3 4,4 4,4 4,6 4,7 
Objem mezd a platů 
(růst v %, 
b.c.) 
9,0 9,5 8,3 7,5 7,5 
Podíl BÚ na HDP (v %) -1,8 -2,5 -2,3 -1,1 0,1 
Tabulka 1 - Hlavní makroekonomické indikátory  
(13) 
 
Zamyslíme-li se nad faktorem sociálním, námi sledovaná společnost se „pohybuje“ 
v oboru, který by mohl být nazván jako atraktivní. Myslím tím, jak již bylo dříve 
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zmíněno, stále více lidí dává přednost zdravému životnímu stylu a ochraně životního 
prostředí. S tím je samozřejmě spojen i přechod k alternativním zdrojům energie.  
 
Jelikož se jedná o malou společnost, nemůžeme říci, že by významně ovlivňovala 
například nezaměstnanost v kraji. Přesto potřebuje ke své činnosti kvalifikované 
pracovníky, kteří díky společnosti XY, a.s. mohou pracovat v okolí svého bydliště a 
nemusí se kvůli své specializaci stěhovat za prací.  
3.2.2 Technologický sektor 
V České republice je, stejně jako v ostatních státech, poměrně vysoká konkurence. 
Konkurenční boj se ještě více prohloubil po vstupu do Evropské unie, kdy se 
zahraničním společnostem otevřela možnost proniknutí na trhy členských států. Jak již 
bylo řečeno v teoretické části této analýzy, tento sektor může společnostem přinést 
konkurenční výhodu i velké finanční ztráty.  
 
Společnost XY, a.s. se soustředí ve velké míře na jakost, dá se tedy říci, že za formu 
konkurenční výhody můžeme považovat získání certifikátu systému řízení kvality dle 
normy jakosti  ISO 9001:2000. V oblasti vývoje a výzkumu neprovádí potřebné činnosti 
vlastními silami, ale u většiny zakázek „využívá“ dlouhodobých obchodních partnerů a 
díky nim může používat při své práci nejnovější technologie. Výzkum, který přímo pro 
analyzovanou firmu provádí nejmenovaná společnost, je financován od roku 2007. Dále 
probíhá dlouhodobá spolupráce s ČVUT v podobě konzultací. 
3.2.3 Vládní sektor 
Samozřejmě i elektřina podléhá dani. Od roku 2008 se na základě závazků České 
republiky vůči Evropské unii stala součástí daně z elektřiny i spotřební daň z elektřiny. 
Je jednou z  tzv. ekologických daní. Její aktuální sazba je ve výši 28,30 Kč/MWh. Daň 
je povinen odvést Celní správě za všechny své zákazníky dodavatel elektřiny, přičemž 
poplatníkem je samozřejmě zákazník. (11) 
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Nyní se podíváme na energii ve vztahu k vládnímu sektoru z druhé strany. Obor 
podnikání, ve kterém se sledovaná společnost pohybuje, je díky pozitivnímu postoji 
Evropské unie k životnímu prostředí zákonem zvýhodňován i v České republice. 
Podmínky výkupu energie jsou uvedeny v podkapitole 3.1.3.1 Fotovoltaika. Hlavním 
důvodem je závazek České republiky v Přístupové smlouvě k EU ke zvýšení výroby 
elektřiny z obnovitelných zdrojů energie. Cílem je, že v roce 2010 bude dosaženo 8% 
podílu elektřiny vyrobené z obnovitelných zdrojů energie na hrubé spotřebě elektřiny. 
 
I přes stanovené cíle naší republiky došlo v roce 2007 oproti roku 2006 k poklesu hrubé 
výroby elektřiny a to o 106,7 GWh. Výrobu elektřiny z obnovitelných zdrojů za rok 
2007 si můžete podrobněji prohlédnout v následující tabulce vyhotovenou 
Ministerstvem průmyslu a obchodu. 
 
 
 
 
 
Obrázek 5 - Výroba elektřiny z obnovitelných zdrojů v roce 2007  
(15) 
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3.2.4 Sektor zákazníků 
Jako každá zdravě fungující firma, se i námi sledovaná společnost zaměřuje především 
na spokojenost svých zákazníků a maximalizaci v oblasti kvality poskytovaných služeb. 
Pravidelně je na poradách po ukončení zakázek diskutována situace týkající se 
spokojenosti klientů, řešení případných námitek či reklamací a zavádění souvisejících 
opatření.  
 
Co se týče demografických faktorů, stále u nás platí situace, že obyvatelstvo v České 
republice stárne. Naskytuje se otázka, zda je to špatná zpráva pro společnost podnikající 
v oblasti obnovitelných zdrojů energie (dále jen OZE) nebo možná příležitost. Je 
všeobecně známo, že starší lidé mají velký sklon ke spoření svých finančních 
prostředků. Pokud se jim důkladně vysvětlí výhody možnosti využívání OZE, dle mého 
názoru budou důkladně v pozitivním slova smyslu zvažovat tuto investici. 
 
Společnost XY, a.s. má tři okruhy zákazníků, mezi které můžeme zařadit velké 
organizace, malé organizace pouze v oblasti SW a organizace podnikající ve stejné 
oblasti. Zákazníci z první skupiny realizují kontrakt ve většině případů na základě 
výběrových řízení, přičemž je výběr ovlivněn dobrými dlouhodobými vztahy a 
zkušenostmi. Požadavky zákazníků jsou úplné a přesně stanovené ve smlouvě. Druhá 
skupina zákazníků obvykle vyhledává firmu sama na základě dobrých referencí a ceně. 
Jejich požadavky nebývají komplexní, dochází tedy k jejich upřesnění až v průběhu 
realizace. Poslední skupina zákazníků je tvořena z velké části spolupracujícími 
organizacemi. Zde se jedná o dlouhodobé vztahy mezi oběma obchodními partnery. 
 
Všechny požadavky zákazníků jsou samozřejmě řádně zapsány a uloženy. Následně 
dochází k jejich přezkoumání a určení, zda jsou splnitelné. 
 
Mezi zákazníky společnosti XY, a.s. můžeme zařadit následující společnosti:  
 ČEZ, a.s., Jaderná elektrárna Dukovany  
 ČEZ, a.s., Jaderná elektrárna Temelín  
 ČEZ, a.s., Elektrárna Tušimice  
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 ČEZ, a.s., Tepelná elektrárna Dětmarovice  
 Telecom, a.s., Mladá Boleslav  
 Úrazová nemocnice Brno 
 Zetor, a.s., Havlíčkův Brod  
 Metro Praha  
 Aréna SAZKA 
 ŠKODA, automobilová a.s., Kvasiny 
 BOPO, a.s., Třebíč  
 První brněnská strojírna, a.s., Třebíč  
3.2.5 Sektor dodavatelů 
Všechen potřebný materiál je nakupován od společností, jejichž sídlo je na území České 
republiky. Sledovaná společnost si vybírá své dodavatele sama a následně také sama 
zajišťuje sepsání obchodních smluv. Využívá aktivních osobních kontaktů na významné 
výrobce a inženýrské společnosti, které působí v oblasti dodavatelských řetězců 
v segmentu energetiky, teplárenství a chemie. Za poslední dva roky společnost buduje 
obdobnou strukturu osobních kontaktů v rámci segmentu alternativních zdrojů a 
analyzuje možnost využívání zdrojů ze strukturovaných fondů Evropské unie. 
3.2.6 Sektor konkurentů 
Konkurence je v této oblasti, stejně tak jako ve většině jiných oblastí podnikání, 
poměrně vysoká. Je to dáno všeobecně známým faktem, že pokud se objeví nová 
možnost pro podnikání s vidinou dobrých výdělků, nové konkurenční společnosti se 
začnou objevovat ve velké míře a vysoké rychlosti. Dá se říci, že založit společnost 
s orientací na obnovitelné zdroje energie se stává čím dál tím více lukrativním.  
 
Abychom byli schopni sestavit podrobnou analýzu konkurentů, je nezbytné získat 
odpovědi na otázky typu: Co je schopen náš konkurent dělat? Co je jeho „poháněcím 
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motorem“? Kde jsou jeho zranitelná místa? Jaká je jeho strategie a budoucí cíle? Je to 
však velice obtížný úkol, jelikož se pochopitelně jedná o těžko dostupné informace. 
 
Podíváme-li se podrobněji na kraj Vysočina, ve kterém námi sledovaná společnost 
působí, najdeme konkurenční firmu se sídlem v Jihlavě. Zaměříme-li se však třeba do 
Jihomoravského kraje, zde počet konkurentů silně roste a pohybuje se v počtu cca 12 
firem. Nic a nikdo nám ovšem nezaručí, že si náš potenciální klient bude vybírat svého 
obchodního partnera pro zdravou energii podle sídla firmy nacházejícího se v blízkosti 
jeho bydliště.  
3.2.7 Zahraniční okolí 
Jak můžeme vidět ve stručném výčtu některých zákazníků společnosti XY, a.s. 
v podkapitole 3.2.4 Sektor zákazníků, jsou zde uvedeny firmy se sídlem v  České 
republice. Analyzovaná společnost se tedy nepohybuje na zahraničních trzích a nemusí 
provádět podrobnou analýzu tohoto okolí. Nemyslím si, že by bylo vhodné pokusit se o 
vstup na zahraniční trhy vyspělých zemí jako je Rakousko a Německo, a to hlavně 
z důvodu velké konkurence, kde už mají společnosti ze stejného oboru vybudované své 
dobré jméno. Za zvážení stojí možnost spojit se či spolupracovat se zahraniční 
konkurenční společností ze zemí s velkým počtem hodin slunečního svitu. 
3.2.8 Porterův model 
V této analýze budu vycházet z Porterova modelu popsaného v podkapitole               
2.2.1 Strategická analýza okolí firmy. 
 
 Vyjednávací síla zákazníků 
Abychom byli schopni určit vyjednávací sílu zákazníků, musíme brát v úvahu, o 
kterou skupinu zákazníků se jedná a podle toho ji rozdělit.  
 
Například velké firmy, tedy obchodní partneři jako jsou třeba ČEZ, a.s., Jaderné 
elektrárny, mají se společností XY, a.s. velmi dobré a stabilní obchodní vztahy. 
Analyzovaná společnost jim poskytuje služby jako údržba, testování, kontroly a 
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všechen ostatní potřebný servis. Vezměme tedy v úvahu možnost vyjednávání o 
ceně – ceny jsou stanoveny ve smlouvě tak, aby vyhovovali oběma stranám. 
Společnost XY, a.s. se snaží stanovovat cenu na přijatelnou výši a samozřejmě 
odpovídající kvalitě. Takto velký obchodní partner si může určit nižší cenu, avšak 
je otázkou, zda by našel jinou společnost, která by byla ochotna spolupracovat za 
ceny nižší nebo by byl ochotný akceptovat provedenou práci v horší kvalitě. Je i 
možné, že bude hrát i jistou roli místo podnikání obchodního partnera – tedy 
dostupnost a rychlost, se kterou může reagovat v případě nutnosti. Vyjednávací 
síla tohoto zákazníka má tedy větší váhu, dle mého názoru ale bude 
upřednostňován obchodní partner, se kterým již má dobré dlouhodobé vztahy. 
 
Zaměříme-li se na nahodilé zákazníky, je hned jasné, že se tato skupina bude 
rozhodovat na základě ceny a dobrých zkušeností dle doporučení ostatních 
klientů, protože kvalitu poskytovaných služeb není zcela možné posoudit předem. 
Její vyjednávací síla je významná, jelikož konkurenčních společností (velký počet 
malých podniků) je na trhu mnoho. Zákazníci mohou využívat svého postavení ve 
smyslu požadování jistých výhod jako například výhodnějších platebních 
podmínek. Není pro ně problém přejít ke konkurenci, která nabízí stejné služby. 
Celkově za obě dvě skupiny bych řekla, že vyjednávací síla zákazníků je na 
vysoké úrovni. 
 
 Vyjednávací síla dodavatelů 
Zabýváme-li se vyjednávací sílou dodavatelů, je nutné uvažovat o stejném 
rozdělení do dvou skupin, jako tomu bylo u zákazníků. Z informací uvedených 
níže můžeme vyvodit závěr, že vyjednávací síla všech dodavatelů je středně 
vysoká.  
 
Hlavním důvodem, proč se síla dodavatelů nenachází v nízké úrovni je fakt, že 
společnost XY, a.s. není schopna poskytovat své služby bez potřebného materiálu 
a techniky. Společnosti, mám na mysli společnosti nabízející těžko dostupné 
komodity, tak mohou svého postavení využít, pokud se dobře znají, a ceny 
nadhodnotit (nejedná-li se o monopolního výrobce). Je potom na vyjednávací síle 
- 41 - 
odpovědných pracovníků analyzované společnosti, jestli dokážou dohodnout cenu 
nižší, která by byla akceptovatelná pro obě strany. I přes uvedené skutečnosti 
nemají dodavatelé v tomto oboru podobu několika málo velkých podniků, kteří by 
si mohli určovat podmínky a jejich síla je tedy na úrovni střední. 
 
Samozřejmě je jiná situace u obchodních partnerů dodávajících jinak běžně 
dostupný materiál – zde není vyjednávací síla vysoká, protože není problém 
oslovit a začít obchodovat s jiným dodavatelem. Je však otázkou, zda bude 
nakupované zboží v odpovídající kvalitě. Není výjimkou, že se výrobci snaží své 
zboží prodat „za každou cenu“, zboží může být i podhodnoceno, ovšem kvalita je 
nevyhovující. Následně tedy dochází k obtížnostem s nalezením dodavatele, který 
dokáže určit rozumný poměr mezi cenou a kvalitou. Síla této skupiny dodavatelů 
je tudíž také na střední úrovni. 
 
 Hrozba substitutů 
 Společnost XY, a.s. se zabývá převážně servisem, výrobou elektronických 
součástek, poradenskou a konzultační činností, projektováním a měřením – 
podrobněji je výčet činností uveden v podkapitole 3.1.3 Služby poskytované 
společností. Zde nevidím téměř žádnou hrozbu substitutů, nebo je určitě v malé 
míře oproti jiným firmám, které se zabývají výrobou. U výroby elektronických 
součástek je mírná hrozba, jelikož nejde tyto součástky jednoduše nahradit, musí 
splňovat stanovené přísné předpisy a normy.  
 
 Co se týče fotovoltaických elektráren, zde je samozřejmě substitutem čerpání 
energie z běžné elektrické sítě, kterého využívá většina občanů a jeho síla je velmi 
vysoká. Hlavním důvodem je nepochybně vysoká finanční náročnost na pořízení 
fotovoltaické elektrárny. Vezmeme-li však v úvahu rychlé tempo růstu ceny 
energie a porovnáme- li jej s vidinu vyrábět si potřebnou energii sám a v případě 
prodeje nadbytečné energie i možnost snadného výdělku, síla zmíněného 
substitutu se začíná stále více snižovat.  
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 Hrozba vstupu nových firem 
Konkurence v této oblasti podnikání je velmi vysoká. Nové konkurenční 
společnosti mohou disponovat kvalitně propracovanými plány k získání velkého 
tržního podílu a úspěšně je realizovat. Dle mého názoru je však trh poměrně 
nasycen společnostmi nabízejícími stejné služby jako firma XY, a.s. Vstup na 
tento trh není zcela jednoduchý jak z finanční stránky, tak i z hlediska potřeby 
kvalifikovaných pracovníků. Ovšem na druhé straně tento obor představuje pro 
spoustu podnikatelů možnost snadného výdělku z důvodu atraktivnosti „boje“ za 
životní prostředí a s tím spojené alternativní zdroje energie.  
 
Velkou hrozbu by představovala skutečnost, že by se konkurenční společnosti 
spojily a daly tak možnost vzniku nové firmě s většími a těžko napodobitelnými 
možnostmi.  Sečteme-li všechny uvedené skutečnosti, hrozba vstupu nových 
konkurenčních firem na trh je tedy na nižší úrovni. 
 
 
Na následujícím obrázku lze názorně vidět, jakou sílu mají jednotliví znázornění 
činitelé. Jejich síla je znázorněna barevně dle následujícího vyjádření. 
 
 
Obrázek 6 - Porterův model pěti sil   
SILNÁ síla STŘEDNÍ síla SLABÁ síla 
Konkurenční 
prostředí 
Vyjednávací 
síla dodavatelů 
Vyjednávací 
síla zákazníků 
Hrozba 
vstupu 
nových 
firem 
 
Hrozba 
substitutů 
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3.3 OČEKÁVÁNÍ STAKEHOLDERS 
Nyní se trochu podrobněji podíváme na obavy spojené s očekáváním a negativní reakcí 
ze strany všech podstatných lidí z okolí společnosti. Co se týče vlastníků, neobávala 
bych se negativních reakcí. Vlastníci se podílejí na vedení firmy, všechny záměry a cíle 
jsou pravidelně prodiskutovávány, tudíž je celé vedení seznámeno s názory jednotlivců 
v předstihu před zavedením určené strategie. Jak již bylo řečeno hlavním cílem této 
skupiny stakeholders je dbát na dobré jméno společnosti a maximální spokojenost 
zákazníků.  
 
Podíváme-li se na skupinu, do které patří zaměstnanci společnosti, můžeme očekávat 
všeobecně známou neochotou pro zavedení změn. Analyzovaná společnost XY, a.s., jak 
již bylo zmíněno, má minimum zaměstnanců. Všechny potřebné pracovní síly sjednává 
formou spolupráce na dobu určitou s lidmi pracujícími na živnostenský list. Dá se tedy 
říci, že se již nejedná o zaměstnance, ale o obchodní partnery. A snad každý „poctivý“ 
podnikatel dbá na svou dobrou pověst, dobře vykonanou práci a dlouhodobou 
spolupráci se svými obchodními partnery, se kterými má samozřejmě dobré zkušenosti. 
A dobré zkušenosti a spokojenost na obou stranách vedoucí k dlouhodobé spolupráci by 
měli být hlavním faktorem pro ztotožnění se obou firem v oblasti cílů. 
 
Již několikrát byla zmíněna podpora státu v oblasti obnovitelných zdrojů, předpokládám 
tedy, že vláda nebude klást překážky tomuto oboru podnikání, ale naopak se bude dále 
snažit jej podporovat.  
 
3.4 ANALÝZA VNITŘNÍHO PROSTŘEDÍ 
3.4.1 Faktory vědecko-technického rozvoje 
Samotný základní výzkum a vývoj společnost neprovádí. Neumožňuje jí to ani 
skutečnost, že se jedná o malý podnik a tudíž zaměstnávat další personál zabývající se 
výzkumem by bylo problematické, ale ani (a to v hlavní míře) vysoká finanční 
náročnost. Výzkumem nových technologií se zabývají jiné společnosti, kterých potom 
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společnost XY, a.s. může využít jako dodavatelů. Konkrétně u jedné nejmenované 
společnosti dochází ze strany společnosti XY, a.s. k financování výzkumu. Dojde-li 
k novým technologickým objevům, myslím si, že společnosti hned s novinkami 
obeznámí svoje obchodní partnery v podobě nabídky. 
3.4.2 Faktory marketingové a distribuční 
Zaměříme-li se na sledovanou společnost z marketingového hlediska, jedná se podle 
mého názoru o firmu s dobrým jménem a vztahy ke svým obchodním partnerům. 
Prvořadý cíl ve formě spokojenosti zákazníků a s tím spojená vysoká kvalita je neustále 
analyzován a vyhodnocován. Jen bych viděla nedostatečnost v oblasti propagace. 
Společnost sice využívá propagace v oblasti sponzoringu, doporučovala bych však ještě 
další formy zviditelnění se. Je samozřejmé, že si malý podnik nemůže dovolit 
investovat do velice nákladné reklamní kampaně jako je například propagace v televizi. 
Přijatelnější a reálný způsob propagace, jak zaujmout „drobné“ zákazníky, by mohl být 
formou reklamy v městské hromadné dopravě. Společnost má svoje internetové stránky, 
doporučovala bych však jejich rozšíření a možnost snadnějšího vyhledávání. 
3.4.3 Faktory výroby a jejího řízení 
U složitějších zakázek je sestavován plán realizace zakázky, který obsahuje určení 
termínů jednotlivých předvýrobních a výrobních etap. Plán je pečlivě přezkoumán a 
upřesněn. Podle něj jsou vystavovány příkazy k provedení potřebných prací a nákupům. 
Vedoucí realizace zakázky spolu ve spolupráci s vedoucím technických činností 
zajišťují potřebnou dokumentaci, činnosti spojené s materiálem, pracovními i 
ochrannými pomůckami, stroji a zařízením má na starosti montážní mistr v případě 
nutnosti vedoucí zakázky či realizace.  
 
Předměty vyžadující skladování jsou uložené v určených skladovacích prostorech na 
konkrétním místě realizace zakázky. Společnost se snaží, za pomoci dlouhodobé 
spolupráce se svými obchodními partnery, zabezpečit vše potřebné metodou „just-in-
time“ a tím zajišťuje pružnost a snižuje náklady.  
 
- 45 - 
Co se týče odpovědnosti za případné poruchy, záruční doba je standardní dle zákona a 
to tedy 2 roky. Je-li ze strany zákazníka zájem, na jeho přání je možné (za úplatu) 
prodloužit tuto dobu na 5 či dokonce až na 10 let. 
3.4.4. Faktory podnikových a pracovních zdrojů 
Za velkou konkurenční výhodu lze považovat fakt, že všichni spolupracující pracovníci 
jsou kvalifikováni na požadované úrovni s dostatečnou praxí. Musíme vzít v úvahu fakt, 
že mohou kdykoliv odejít ke konkurenčním společnostem. Někdo tedy může namítnout, 
zda by nebylo vhodnější tyto pracovníky ve společnosti zaměstnat než s nimi 
spolupracovat jako obchodními partnery. Zvedly by se společnosti sice náklady, ale 
zase lze zaměstnance silně motivovat.  
 
Abychom mohli přesněji vyhodnotit spokojenost zákazníků, doporučila bych, aby po 
ukončení zakázky byly zákazníkům předloženy jednoduché dotazníky, na základě 
kterých bychom mohli posoudit jejich spokojenost, námitky či co jim snad k úplné 
spokojenosti chybělo. Tyto dotazníky by však byli jen pro „drobné“ zákazníky, co se 
týče velkých organizací, doporučila bych osobní návštěvu, při které potřebné informace 
můžeme lehce zjistit. 
 
Zvolená organizační struktura společnosti a z ní vyplývající způsob řízení, výhody, 
odpovědnost a pravomoci jednotlivých složek jsou uvedeny a podrobněji popsány 
v podkapitole 3.1.4 Organizační struktura.  
3.4.5 Finanční analýza 
Jaká je vypovídající schopnost jednotlivých zmíněných ukazatelů, jejich charakteristika 
a postupy při výpočtu jsou podrobně uvedeny v podkapitole 2.2.3.6 Finanční analýza.  
 
V tabulkách názorně vidíme položky z rozvah a výkazů zisků a ztrát potřebné pro 
výpočty jednotlivých ukazatelů (řádky označené žlutou barvou), jejich výsledné 
hodnoty (modrá barva) a odvětvové průměry či všeobecně doporučované hodnoty 
(růžová barva) a to vše za roky 2005, 2006 a 2007. 
- 46 - 
3.4.5.1 Ukazatelé likvidity 
 2005 2006 2007 
Oběžná aktiva 9 927 7 666 6 633 
Zásoby - - 1 900 
Finanční majetek 3 109 582 484 
Krátkodobé závazky 9 076 6 640 5 783 
Okamžitá likvidita 0,34 0,09 0,08 
Pohotová likvidita 1,09 1,15 0,82 
Běžná likvidita 1,09 1,15 1,15 
Odvětvové průměry  
Okamžitá likvidita 0,19 0,22 0,16 
Pohotová likvidita 1,06 1,20 0,86 
Běžná likvidita 1,2 1,34 0,95 
Tabulka 2 - Ukazatelé likvidity  
(v tisících Kč) 
 
Z ukazatelů uvedených v tabulce č. 2 vidíme, že společnost byla v roce 2005 více 
likvidní než odvětvový průměr, mohla si tedy dovolit více investovat. Avšak v dalších 
letech naopak dosahovala nižších hodnot, kromě běžné likvidity. Až v roce 2007 měla 
společnost zásoby, hodnoty jsou téměř stejné jako u oborového průměru. Dá se tedy 
říci, že společnost je schopna uspokojit své věřitele, pokud by proměnila veškerá aktiva 
v hotovost. Názornější srovnání výsledků likvidity ve srovnání s oborovými průměry je 
v následujícím grafu. 
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Graf 1 - Ukazatelé likvidity 
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3.4.5.2 Ukazatelé rentability 
 2005 2006 2007 
EBIT (provozní HV) 616 423 - 450 
EAT (HV po zdanění) 494 283 - 515 
Vlastní kapitál 1 920 2 203 1 688 
Celkový kapitál 10 996 8 843 7 471 
Celková aktiva 11 049 8 886 7 531 
Tržby celkem 31 298 18 900 6 798 
ROI (v %) 5,60 4,78  
ROE (v %) 25,73 12,85  
ROA (v %) 4,48 3,18  
ROS (v %) 1,58 1,50  
Odvětvové průměry (v %)  
ROI 12 12 12 
ROE 8,12 9,20 11,46 
ROA 7,92 7,64 9,32 
Tabulka 3 - Ukazatelé Rentability 
(v tisících Kč) 
 
Z výsledků vyplývajících z tabulky číslo 3 docházíme k následujícím závěrům: za první 
dva roky dosahuje společnost hodnoty okolo pěti haléřů provozního hospodářského 
výsledku z jedné investované koruny, což nejsou zrovna ideální hodnoty. Avšak 
dosahuje velmi dobrých hodnot téměř 26 a 13 haléřů čistého zisku připadajícího na 
jednu korunu investovanou akcionáři. Produkční síla podniku ve srovnání 
s odvětvovými průměry není příliš vysoká, stejně tak i zisková marže. V roce 2007 však 
nedosáhla zisku, ale ztráty. Srovnání přehledněji vidíme v následujícím grafu, avšak 
z důvodu ztráty není znázorněn poslední rok. 
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3.4.5.3 Analýza zadluženosti 
 2005 2006 2007 
EBIT (provozní HV) 616 423 - 450 
Cizí zdroje 9 076 6 640 5 783 
Vlastní kapitál 1 920 2 203 1 688 
Celková pasiva 11 049 8 886 7 531 
Nákladové úroky 13 - 13 
Celková zadluženost 0,82 0,75 0,77 
Koeficient samofinancování 0,18 0,25 0,23 
Úrokové krytí 47,38 - - 
Doporučované hodnoty  
Celková zadluženost 0,5 0,5 0,5 
Koeficient samofinancování 0,5 0,5 0,5 
Úrokové krytí 3 - 8 3 - 8 3 - 8 
Tabulka 4 - Analýza zadluženosti 
(v tisících Kč) 
 
Z poměru celkové zadluženosti a koeficientu samofinancování je patrné, že společnost 
je hodně zadlužená. V roce 2006 došlo k mírnému snížení, avšak je to stále velký rozdíl 
oproti vlastním zdrojům. Vidíme, že společnost u úrokového krytí přesahovala svým 
hospodářským výsledkem nákladové úroky v mnohem větší míře než je doporučovaná 
hodnota.  
 
3.4.5.4 Analýza řízení aktiv 
 2005 2006 2007 
Stálá aktiva 977 1 175 852 
Celková aktiva 11 049 8 886 7 531 
Tržby  31 298 18 900 6 798 
Krátkodobé pohledávky 6 818 7 084 4 249 
Krátkodobé závazky 9 076 6 640 5 783 
Denní tržby 86,94 52,5 18,9 
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Obrat celkových aktiv 2,83 2,13 0,9 
Obrat stálých aktiv 32,03 16,09 7,98 
Doba obratu pohledávek 78,42 134,93 224,81 
Doba obratu závazků 104,39 126,48 305,98 
Doporučované hodnoty  
Obrat celkových aktiv 1,6 - 3 1,6 - 3 1,6 - 3 
Tabulka 5 - Analýza řízení aktiv 
 
Podíváme-li se na obrat celkových aktiv, v posledním analyzovaném roce měla 
společnost příliš mnoho majetku, vznikaly tedy nadbytečné náklady a klesal zisk. 
Doby obratu u pohledávek jsou každým rokem mnohem vyšší, společnost tedy 
zadržuje inkaso v pohledávkách. Stejně tak rostou i doby obratu závazků, dochází 
tedy k pozdržování platby faktur. Kromě roku 2006 bylo využito levného čerpání 
provozního úvěru – v posledním roce téměř 80 dní.   
3.4.5.5 Altmanův index 
  2005 2006 2007 
 x1 0,077 0,115 0,113 
 x2 0,039 0,104 0,16 
 x3 0,056 0,048 -0,06 
 x4 0,11 0,151 0,173 
 x5 2,833 2,127 0,903 
 Z-score 3,115 2,545 1,289 
Tabulka 6 - Altmanův index 
 
 
Doporučené hodnoty: 1,2 – 2,9  „pásmo šedé zóny“ 
 >  2,9   všechny ukazatelé jsou v pořádku 
 <  1,2   firmě hrozí bankrot 
 
Jak vidíme z tabulky a přehledněji z grafu, můžeme říct, že firma v roce 2005 
převyšovala horní hranici „šedého pásma“, což znamená, že v celkovém hodnocení 
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na tom byla dobře, představovala finančně silní podnik. Avšak v dalších letech 
vidíme horší výsledky, firma se stále nachází v šedém pásmu, ovšem blíží se 
hodnotám, kdy hrozí bankrot.  
 
 
Graf 3 - Altmanův index 
 
Shrnutí finanční analýzy 
Podíváme-li se na firmu XY, a.s. dle účetních výkazů, je na první pohled jasné, že se 
jedná o společnost kapitálově lehkou. Firma je na tom z celkového pohledu poměrně 
dobře, na základě srovnání se společnostmi pohybujícími se ve stejném oboru. Avšak 
největší problém představují tržby, u nichž dochází k obrovskému poklesu. Konkrétně 
šlo v roce 2006 o pokles téměř o 40 % oproti předcházejícímu roku a v roce 2007 bylo 
dosáhnuto tržeb o neuvěřitelných 80 % nižších ve srovnání s rokem 2005. S největší 
pravděpodobností byl pokles způsoben konkurencí, která zapříčinila ztrátu drobných 
potencionálních zákazníků. 
3.5 SWOT ANALÝZA 
Teoretická část popisující SWOT analýzu, ze které budu v následující tabulce vycházet, 
je uvedena v podkapitole 2.2.4 Vymezení silných a slabých stránek, hrozeb a 
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příležitostí. Jednotlivé body následujícího obrázku vycházejí z výsledných skutečností 
uvedených v předešlých analýzách. 
 
 
Silné stránky 
∼ doba působení na trhu 
∼ kvalifikovaní pracovníci 
∼ smlouvy s významnými 
obchodními partnery 
∼ přizpůsobivost k novým 
technologiím 
∼ celorepubliková působnost 
Slabé stránky 
∼ malá společnost 
∼ současná finanční situace 
∼ nemožnost motivovat 
zaměstnance 
∼ nízká úroveň propagace 
∼ vysoká finanční náročnost 
alternativních zdrojů energie 
 
Příležitosti 
∼ možnost spojení s jinou společností 
∼ získání strategického investora 
∼ investice do vlastní fotovoltaické 
elektrárny 
∼ průnik na zahraniční trhy 
∼ podpora ze strany vlády 
 
Hrozby 
∼ konkurence velkých společností 
∼ ekonomická krize 
∼ ztráta významných obchodních 
partnerů 
∼ negativní reklama 
 
3.5.1 Silné stránky 
≈ Doba působení na trhu - do silných stránek bych jistě zařadila dobu, po kterou 
je společnost XY, a.s. na trhu. Jako akciová společnost působí devět let, 
zkušenosti ale nabírala již o deset let dříve. Praxe se tedy nedá srovnávat 
s konkurencí, která zažila největší růst teprve před pár lety. 
≈ Kvalifikovaní pracovníci – jak již bylo zmíněno společnost nezaměstnává 
potřebné pracovníky, ale spolupracuje s nimi formou smlouvy na dobu určitou. 
Může si tedy zvolit spolupráci s lidmi, kteří mají nejen potřebnou kvalifikaci, ale 
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i velké zkušenosti ve svém oboru. Další výhodu představuje fakt, že fyzické 
osoby, které se musejí postarat o svůj zisk dobře vykonanou prací, jsou lépe 
motivováni než zaměstnanci. 
≈ Smlouvy s významnými dodavateli a odběrateli – spolupráce s dodavateli a 
odběrateli, kteří jsou pro společnost „klíčovými“ obchodními partnery je 
zajištěna smlouvami o dlouhodobé spolupráci. Konkrétně spolupráce 
s dlouhodobými dodavateli spočívající v poskytování potřebného servisu, 
zajišťuje společnosti trvalé příjmy a dá se (dle Bostonské matice – viz. obrázek 
č.1 - Matice Bostonské poradenské skupiny) označit za dojné krávy.  
≈ Přizpůsobivost k novým technologiím – společnost nejen spolupracuje 
s firmami, které neustále zdokonalují své výrobky, ale i sama od roku 2007 
investuje do výzkumu. Svým zákazníkům tak může nabízet služby s použitím 
nejnovějších technologií. 
≈ Celorepubliková působnost – podíváme-li se na seznam malé části zákazníků 
analyzované společnosti, zjistíme, že se jedná o firmy se sídly v různých částech 
naší republiky. Není tedy žádným problémem spolupracovat s klientem z opačné 
části naší země a realizovat jeho požadavky. 
3.5.2 Příležitosti 
≈ Možnost spojení s jinou společností – aby se mohla společnost navrátit ke svým 
úspěchům v podobě vyšších zisků a získávání nových klientů, měla by uvažovat 
i o možnosti spolupráce s konkurenční společností. Mohli by tak vytvořit větší 
podnik s mnohem vyššími možnostmi na trhu. 
≈ Získání strategického investora – další příležitostí jak upevnit svoje postavení 
na trhu je i získání investora, který by poskytl společnosti dostatečný kapitál pro 
rozšíření jejich možností.  
≈ Investice do vlastní fotovoltaické elektrárny – způsob jak si zajistit trvalý 
příjem, i když se společnosti nebude zrovna dařit dle jejich představ, je investice 
do výstavby vlastní fotovoltaické elektrárny. Vyrobenou elektřinu by 
samozřejmě nespotřebovávala, ale prodávala. 
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≈ Průnik na zahraniční trhy – spolupráce s jadernými elektrárnami přináší 
společnosti stálé příjmy. Jistě by stála za zvážení i spolupráce s elektrárnami na 
zahraničních trzích. Pro začátek si myslím, že by bylo vhodné uvažovat 
například o Slovenské republice. Co se týká výstavby fotovoltaických 
elektráren, vhodnou příležitostí by byly státy s velkým množstvím hodin 
slunečního svitu.  
≈ Podpora ze strany vlády - výroba elektřiny z obnovitelných zdrojů energie je 
díky pozitivnímu postoji Evropské unie k životnímu prostředí zákonem 
zvýhodňována i v České republice.  
3.5.3 Slabé stránky 
≈ Malá společnost – právní forma sledované firmy je sice akciová společnost, i 
přesto spadá do kategorie malých podniků, což s sebou přináší jistá negativa. 
Téměř všechny body uvedené ve výčtu slabých stránek s touto skutečností 
souvisí. 
≈ Současná finanční situace – hlavním problémem, se kterým se společnost 
potýká, je obrovský propad tržeb. Jak již bylo řečeno v komentáři silných 
stránek, servis poskytovaný dlouhodobým odběratelům zajišťuje společnosti 
pravidelný příjem. Avšak tržby za služby spojené s fotovoltaickými elektrárnami 
prudce klesají. Můžeme je (dle Matice Bostonské poradenské skupiny – viz. 
obrázek č.1) označit za psy. Jedním z nejdůležitějších cílů je proto navýšení 
objemu tržeb z prodeje služeb. 
≈ Nemožnost motivovat zaměstnance – v silných stránkách jsou uvedeny výhody 
spolupráce s pracovníky na živnostenský list. Musíme se však zamyslet i nad 
druhou stránkou této situace. Správně by mohl někdo namítnout, že pokud by 
společnost uvedené pracovníky zaměstnala, mohla by je dostatečně motivovat a 
nehrozila by situace odchodu ke konkurenci. Obzvláště v dnešní době 
ekonomické krize by si zaměstnanci vážili svého zaměstnání a výhod, které jim 
zaměstnavatel může poskytnout. 
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≈ Nízká úroveň propagace – možnosti propagace, kterých analyzovaná společnost 
využívá, aby ji napomohly dostat se do podvědomí obyvatelstva a zviditelnit se, 
jsou dle mého názoru v současné době nedostačující.  
≈ Vysoká finanční náročnost alternativních zdrojů energie – nechat si na domě 
či vlastním pozemku postavit fotovoltaickou elektrárnu je stále finančně velice 
nákladné. I přesto, že má mnoho lidí o tuto výstavbu zájem, je pro ně stále příliš 
drahá, a proto raději zůstanou u možnosti čerpání běžné elektrické energie ze 
sítě.  
3.5.4 Hrozby 
≈ Konkurence velkých společností – téměř pro každou společnost představuje 
hrozbu konkurence. Nové firmy vstupující na trh přinášejí nové nápady a zdroje, 
a proto mohou odlákat potenciální zákazníky a způsobí tak svým konkurentům 
pokles tržeb. 
≈ Ekonomická krize – samozřejmě i současný stav ekonomiky ovlivňuje 
rozhodování klientů. V době krize vede potenciální zákazníky ke sklonu 
k šetření. Může je podněcovat k odložení plánované investice do alternativních 
zdrojů energie na vhodnější neurčitou dobu v budoucnu. Dalším možným jevem 
je i snaha tlačit společnost ke snížení cen, čímž by postupně klesala jejich marže 
a mohlo by to vést až k nepokrytí nákladů a krachu společnosti. 
≈ Ztráta významných obchodních partnerů – nesmíme zapomínat i na hrozbu 
v podobě ztráty významných obchodních partnerů. Pokud by podnik přišel o své 
dlouhodobé zákazníky, ztratil by tak i stálý příjem peněz. Naopak pokud by 
přestal spolupracovat s osvědčenými dodavateli, způsobilo by to velkou časovou 
ztrátu spojenou s hledáním nových firem nabízejících potřebné vysoce kvalitní 
služby a zboží. 
≈ Negativní reklama – v běžném životě i v podnikání dochází k chybám. Pokud se 
společnost dopustí chyby a zákazník nebude spokojen, negativní reklama z jeho 
strany se bude šířit obrovskou rychlostí. Většinou tomu tak bývá, i když 
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společnost svoji chybu rychle napraví. Dojde tak ke snížení odbytu a poklesu 
tržeb. 
 
Z výše uvedeného výčtu silných, slabých stránek, hrozeb a příležitostí je očividné, že se 
společnosti nabízí množství příležitostí, které by měla využít. Negativní je ale kvantum 
slabých stránek, které by se měla snažit eliminovat. Dle SWOT analýzy je tedy vhodné 
pro řešení použít strategii „max-min“ neboli strategii OW (Opportunities a Weakneses). 
(6). 
 
Obrázek 7 – Znázornění výsledků analýzy SWOT 
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4. NÁVRH ZMĚNY STRATEGIE FIRMY 
Tato kapitola navazuje na poznatky vyplývající z analýzy současného stavu firmy. Budu 
se snažit dát společnosti takové návrhy pro rozvoj, aby mohla minimalizovat své slabé 
stránky a maximálně využít možných příležitostí. Cílem této části diplomové práce je 
nabídnout společnosti takové návrhy, které by jí umožnily rozvíjet se a následně upevnit 
své postavení, což by bylo následkem zvýšení poptávky a zlepšení finanční situace 
podniku, na jejíž nedostatečnost poukázala finanční analýza. Konkrétněji se jedná o 
zviditelnění společnosti a vytvoření zpětné vazby od zákazníků, získání strategického 
investora, investici do vlastní fotovoltaické elektrárny a průnik na zahraniční trhy. 
 
4.1 NÁVRH ROZVOJE INTERNETOVÝCH STRÁNEK 
Internet je v dnešní době nezbytností. Hledání informací na webových stránkách, nebo 
komunikace jak s přáteli, tak i obchodními partnery, se stává stále pro více lidí součástí 
běžného dne. Využívají jej lidé téměř ze všech koutů světa, a proto je nutností se v této 
oblasti neustále rozvíjet. 
 
Společnost XY, a.s. má samozřejmě svoje internetové stránky. Při jejich návštěvě Vás 
zaujme snadná orientace, zvýrazněné kontakty (nemusíte je na stránkách hledat), 
přehled nabízených služeb, výčet hlavních zákazníků i informace o sponzoringu. 
Doporučovala bych však uvažovat o jistých změnách.  
 
V první řadě bych navrhovala možnost snadnějšího hledání na vyhledávacích serverech. 
Například server Seznam.cz nabízí službu Přidej firmu zdarma. Po zadání klíčových 
slov (jež si zvolí sama společnost) klientem, se zobrazí zaregistrované společnosti 
v požadovaném regionu. Jak již samotný název nabízené služby napovídá, je zcela 
zdarma. 
 
Dále bych doporučovala zvolit zajímavější design webových stránek. Také mi při 
návštěvě internetových stránek chyběla možnost napsat dotaz odpovědnému 
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pracovníkovi. Dala bych prostor zákazníkům, aby mohli vyjádřit své dotazy a 
zkušenosti – přidat sekci Často kladené dotazy (FAQ sekce). Společnost nabízí 
zájemcům možnost prohlédnout si nejnovější nabízené produkty, avšak informace o 
zařízeních jsou uvedeny v angličtině. To může potenciální zákazníky odradit, proto 
bych navrhovala uvádět tyto důležité informace v českém jazyce.  
 
Předpokládám, že by se společnosti náklady na webové stránky příliš nezvýšily, jelikož 
již teď musí platit odpovědnému člověku, který je za jejich aktuálnost odpovědný. 
 
4.2 NÁVRH ROZVOJE V OBLASTI PROPAGACE 
Je samozřejmé, že si malý podnik nemůže dovolit investovat do velice nákladné 
reklamní kampaně jako je propagace v televizi. Přijatelnější a reálný způsob propagace, 
by mohl být formou reklamy v městské hromadné dopravě. Když jsem procházela 
možnosti propagace, které dopravní podniky nabízejí, zaujala mě velká škála způsobů 
nalepování reklam na dopravní prostředky. 
Myslím si, že by pro společnost XY, a.s. bylo 
vhodné využít tzv. Cityboardů (znázorněné na 
obrázku). Jedná se o viditelnou reklamu za 
přijatelnou cenu.  
 
Ve městě Třebíči, kde má analyzovaná společnost sídlo, by stál roční pronájem asi 
40.000,- Kč. Za roční pronájem v Brně by společnost zaplatila 53.000,- Kč (včetně 
instalace a odstranění). Pokud by byl zájem o reklamu v městské hromadné dopravě 
v hlavním městě Praze, zaplatila by za reklamu ve stejném stylu, ale v polovičních 
rozměrech, asi 42.000,- Kč za rok.  
 
Dalším finančně přijatelným způsobem propagace by bylo využití periodik. Zvolila 
bych časopisy zabývajících se bydlením jako je například Můj dům, Dům a zahrada      
a jiné. Roční inzerce uvnitř časopisu na ¼ stránky se pohybuje okolo částky  7.000,- Kč. 
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Jelikož finanční situace společnosti XY, a.s. není příznivá, dle mého názoru jsou 
uvedené způsoby propagace dostačující. Postupem času bych doporučovala zvážit 
možnost reklamy v rádiu. Uvažovala bych například o rádiu, které poslouchají převážně 
muži (potencionální zákazníci) a jeho signál pokrývá velkou část České republiky. Obě 
dvě podmínky nejvíce splňuje, dle mého názoru, rádio Hey. 
 
4.3 ZÍSKÁNÍ STRATEGICKÉHO INVESTORA 
Mnohokrát byl uveden nepříznivý finanční stav sledované společnosti. Aby se mohla 
její situace obrátit k lepšímu, nabízí se možnost průniku na zahraniční trhy a investice 
do vlastní fotovoltaické elektrárny. K těmto krokům je však potřebný jistý kapitál. 
Společnost může zvolit možnost získání podnikatelského úvěru od banky, ale vzhledem 
k jejím účetním výsledkům si myslím, že by to nebyl nejvhodnější způsob. Uvažovala 
bych o možnosti získání investora, který potřebným kapitálem disponuje a byl by 
ochoten jej do společnosti vložit. Společnosti by se tak zvýšil vlastní kapitál, došlo by 
tedy ke snížení poměru mezi celkovou zadlužeností a koeficientem samofinancování a 
stala by se tak pro ostatní investory a obchodní partnery zajímavější. 
 
Způsob, jak umožnit financování soukromého podniku navýšením základního kapitálu 
je rizikový kapitál (venture capital). Nejedná se o poskytnutí jednorázové „finanční 
injekce“, ale o dlouhodobou spolupráci se stejným cílem – z malé firmy s dlouhodobou 
tradicí vytvořit „velký“ podnik. Investor umožní společnosti její rozvoj - obrat 
k lepšímu a na oplátku se stane menšinovým podílníkem. V Evropě je nejčastější 
formou rizikového kapitálu Rozvojové financování (expansion capital) používaný 
k možnosti dosahu na vzdálené trhy. V České republice zastupuje společnosti působící 
v oblasti rizikového kapitálu asociace CVCA (Czech Venture Capital Association). 
 
Má-li firma opravdu zájem o zprostředkování rizikového kapitálu, musí mít kvalitně 
zpracovaný podnikatelský plán a zdatný manažerský tým schopný realizovat vytyčené 
záměry. Podnikatelský záměr může být zpracován samotnou firmou XY, a.s. nebo lze 
využít konzultací s poradenskými společnostmi zabývající se touto problematikou či 
odborné literatury. Vedení společnosti XY, a.s. shledávám za velice schopné manažery, 
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kteří mají potřebné zkušenosti i ambice a velice jim záleží na obnovení původního 
postavení podniku. 
 
Výhody spojení s investorem: 
 podnikatelé nemusí poskytovat osobní záruky 
 investor napomáhá k úspěchu společnosti 
 společnost neplatí splátky ani úroky za poskytnutý kapitál 
 
Tato možnost s sebou nese samozřejmě i nevýhody a to v podobě nezdaru 
podnikatelského plánu (podílení se na ztrátě).  
 
Postup pro získání strategického investora je následující: 
 předání podnikatelského plánu 
 posouzení podnikatelského záměru a návrh dalšího postupu 
 osobní návštěva zástupce fondu, poznání podniku 
 vypracování nabídky 
 přijetí nabídky a podepsání připravené smlouvy 
 spolupráce – ověřování a poznávání podniku a jeho okolí 
 poskytnutí finančních prostředků a přijetí nového společníka 
 
4.4 PRŮNIK NA ZAHRANIČNÍ TRHY 
Jak již bylo zmíněno, společnost XY, a.s. investuje od roku 2007 do výzkumu v oblasti 
obnovitelných zdrojů energie. Bylo investováno již přes 2.000.000,- Kč. Avšak 
rozumnou námitkou může být tvrzení, že když se společnosti s těmito službami již tolik 
nedaří, proč tuto oblast neopustit a přestat s výzkumem a nezaměřit se na jiné možnosti 
využívání OBZ? Samozřejmě je nutné i nad touto variantou přemýšlet. Zvažme však, 
kolik bylo obětováno času, úsilí a financí k vybudování dobře sehraného pracovního 
týmu vybaveného potřebnou technikou a kvalitním materiálem. Je pochopitelné, že 
výsledky výzkumu nelze očekávat v krátké době. To jsou hlavní důvody, proč si 
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myslím, že by nebylo moudré opustit oblast fotovoltaických elektráren a zaměřit se na 
jiné alternativy OBZ.  
 
Jelikož však nastal problém s poklesem tržeb z těchto činností, doporučila bych se 
zaměřit na zahraniční trhy. Konkrétně se domnívám, že by bylo vhodné soustředit 
pozornost na státy s vysokým počtem hodin 
slunečního svitu jako je Itálie, Řecko a podobně. 
Poskytují možnost nepřesyceného trhu a velké 
finanční možnosti zákazníků z „vyšších vrstev“. 
 
Nabízí se možnost založení nové společnosti či spojení s fungující společností 
inženýrského typu, která by byla zapojená do přípravy a výstavby nových energetických 
zdrojů v zahraničí. Myslím si, že druhá varianta je optimálnější. Společnost XY, a.s. 
může u zahraniční firmy využít jejich znalostí a zkušeností s místním způsobem života a 
jednání s úřady.  
 
Spojení by bylo možné formou tzv. Smluvních společných podniků (contractual joint 
venture). Podstatou je dlouhodobá dohoda o spolupráci v určité oblasti bez kapitálových 
vkladů mezi ekonomicky a právně nezávislými partnery. Založení musí být v souladu 
s právním řádem země zřízení a je pro ně charakteristické společné vlastnictví 
vložených prostředků, podílení se na nákladech a vytvořeném zisku (ztrátě).  
 
4.5 VÝSTAVBA VLASTNÍ FOTOVOLTAICKÉ ELEKTRÁRNY 
Možným způsobem, jak si zajistit příjmy, i když se společnosti nebude dařit dle jejího 
plánu, je využít svých zkušeností a kvalifikovaných pracovníků a investovat do 
výstavby vlastní fotovoltaické elektrárny. Získaná energie by nebyla využívána 
společností XY, a.s, ale prodávána. Výhodou 
je po dobu dvaceti let státem garantovaná 
výkupní cena. Po jejím uvedení do provozu 
nevznikají další náklady, pouze se produkuje 
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zisk. Po konzultaci s vedením společnosti by byla návratnost takto vybudované 
elektrárny v potřebné rozloze asi 8 let. Ovšem je zde nutný předpoklad potřebného 
kapitálu. 
 
Není jen tak jednoduché vybudovat si vlastní elektrárnu. Nejdříve je nutné zajistit 
pozemek o požadované rozloze, který je vhodný pro příjem energie z obnovitelných 
zdrojů energie. Následně musí být podána žádost u společnosti ČEZ, a.s. nebo       
E.ON, a.s. o vyjádření možnosti k připojení. Společnosti mají povinnost odpovědět na 
podanou žádost do 30 dnů. Samozřejmostí je i podání žádosti na stavební úřad o územní 
souhlas. Úřady se vyjádří cca do 10 dnů, mohou požadovat doklady o vlastnictví a 
snímky z katastru nemovitostí. Po výstavbě elektrárny a její kolaudaci bude uzavřena 
smlouva s distribuční elektrárenskou společností.  
 
Zaměříme-li se na otázky týkající se potřebných finančních zdrojů a následné 
výnosnosti, není snadné přesně odpovědět. Ceny vhodných pozemků se v různých 
částech České republiky liší. Pro modelovou situaci můžeme uvažovat přibližné ceny 
pozemků určených pro výstavbu fotovoltaických elektráren nedaleko Prahy. 
Požadovaná kupní cena je 530,- Kč za m2. Za tisíc metrů čtverečních by společnost 
zaplatila tedy 530.000,- Kč. Z této rozlohy by dle odhadu bylo možné získat asi        
51,1 MWh energie za rok. Při uvedených výkupních cenách, by tak roční zisk činil asi 
658.000,- Kč. Cena pozemku by tedy byla splacena poměrně v krátkém časovém 
horizontu, o uvažované návratnosti výstavby fotovoltaické elektrárny (dle vedení 
společnosti) jsem se již zmínila v počátku této kapitoly. 
 
 4.6 NÁVRH NA VYTVOŘENÍ ZPĚTNÉ VAZBY OD ZÁKAZNÍKŮ 
Aby bylo možné vyhodnotit spokojenost zákazníků, doporučila bych navázat se 
zákazníky pevnější vazby a následně využít jejich návrhů, připomínek či možných 
stížností ke zdokonalení nabízených činností. Společnost by tak levně získala 
informace, co zákazníci upřednostňují a na co je v případné reklamní kampani nalákat. 
Záleželo by na úsudku odpovědného pracovníka, zda je vhodnější si se zákazníkem 
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osobně promluvit, nebo zda by mu více vyhovovalo odpovědět na krátký dotazník. 
Hovořím samozřejmě o drobných zákaznících.  
 
V případě osobního hovoru se zákazníkem bude odpovědný pracovník povinen sepsat 
všechny podstatné informace a založit je na určené místo v sídle společnosti. Hovor 
bude veden v přátelském, avšak profesionálním stylu.  
 
Dotazníky by mělo vypracovat vedení společnosti po společné poradě. Měly by být 
přehledně strukturované, věcné a týkající se opravdu důležitých skutečností. 
Doporučovala bych zvolit odpovědi formou ANO – NE plus dát klientovi v poslední 
části dotazníku možnost vyjádřit se.  
 
Následně na pravidelných poradách budou předkládány a vyhodnocovány vyplněné 
dotazníky a závěry z osobních rozhovorů s klienty. 
 
Finanční náročnost na vytvoření dotazníků je velmi nízká. Společnost má ve svém 
majetku multifunkční inkoustovou tiskárnu, může si tedy dotazníky vytvořit sama 
s minimálními náklady. Odhadem jeden list dotazníku by měl být vytvořen asi za      
cenu 1,10 Kč/ks. 
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5. HARMONOGRAM IMPLEMENTACE 
V této kapitole se pokusím navrhnout jednotlivé kroky zvolené strategie a zpracovat 
harmonogram realizace.  
 
Zmíněné návrhy a jejich jednotlivé etapy budou zpracovány a následně znázorněny 
prostřednictvím Ganttova diagramu s použitím programu MS Project. 
 
Rozvoj internetových stránek 
S úpravami týkajících se zlepšení webových stránek společnosti bych navrhovala začít 
co nejdříve. Zvolme tedy srpen 2009. Zadání požadavků odpovědnému správci a 
následná realizace je otázkou několika málo dní v tomto měsíci. 
 
Propagace 
Ve stejném měsíci, tedy v srpnu 2009, proběhne výběr a jednání se společnostmi 
nabízejícími možnost propagace na dopravních prostředcích městské hromadné 
dopravy. V září stejného roku bude realizována výroba a instalace a současně dojde 
k výběru vhodných periodik pro propagaci. Od října bude zahájena reklamní kampaň ve 
vybraném časopisu.  
 
Vytvoření zpětné vazby od zákazníků 
Při poradě vedení společnosti budou nastíněny a následně po nutné debatě upřesněny 
otázky, které by měly být v dotazníku obsaženy. Vytvoření potřebných dotazníků pro 
zákazníky bude uskutečněno v co nejdřívějším termínu, tedy v srpnu 2009. 
 
Získání strategického partnera 
Pokud se společnost rozhodne pro tuto možnost, zahájení činností spojených s touto 
volbou bude v říjnu 2009. Do prosince stejného roku bude sestaven podnikatelský plán 
a následně bude oslovena zvolená instituce. Celý následný proces bude mít dle odhadu 
dobu trvání asi do dubna 2010. 
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Průnik na zahraniční trhy 
Zjišťování potřebných informací spojených s hledáním možného partnera ze zahraničí 
bude probíhat již od října 2009. V prosinci budou zahájena možná jednání. Činnosti 
spojené s nalezením a spojením se zahraniční společností budou probíhat do konce 
května 2010. 
 
Výstavba vlastní fotovoltaické elektrárny 
Začátek tohoto projektu bude možný až po získání strategického partnera, tedy od 
dubna 2010. Koupě požadovaného pozemku bude uskutečněna v červnu stejného roku. 
Následná jednání s příslušnými orgány a elektrárenskou společností budou probíhat 
v následujícím měsíci a samotná výstavba bude zahájena v září 2010. Předpokládaná 
doba ukončení stavby a zahájení činnosti elektrárny bude v prosinci 2010. 
 
 
V níže uvedené tabulce jsou zpracovány zmíněné návrhy, rozpracované tak, aby byly 
použitelné pro vytvoření Ganttova diagramu, včetně data zahájení i ukončení. 
 
 Název úkolu Zahájení Dokončení 
Vylepšení internetových stránek a 
vytvoření dotazníků 
03. 08. 09 28. 08. 09 
Zajištění reklamy v MHD 03. 08. 09 11. 09. 09 
 
Zajištění propagace v časopise 01. 09. 09 01. 10. 09 
Hledání strategického partnera 01. 10. 09 07. 12. 09 
Tvorba strategického plánu 01. 10. 09 04. 12. 09 
 
Spojení se strategickým partnerem 14. 12. 09 02. 04. 10 
Hledání zahraničního partnera 05. 10. 09 30. 11. 09  
Spojení se zahraničním partnerem 07. 12. 09 03. 05. 10 
Získání požadovaného pozemku 12. 04. 10 14. 06. 10 
Získání potřebných povolení 15. 06. 10 02. 08. 10 
 
Výstavba a uvedení elektrárny do provozu 01. 09. 10 31. 12. 10 
Tabulka 7 - Data pro Ganttův diagram 
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Diagram 1 - Ganttův diagram 
 
V Ganttově diagramu jsou znázorněny časové úsečky vyjadřující dobu trvání 
jednotlivých činností. Šipky vyjadřují skutečnost, že není možné začít s činností, není-li 
předchozí akce ukončena. Každá činnost je označena barevně, dle tabulky č. 6 – Data 
pro Ganttův diagram. Jednotlivé barvy odpovídají individuálním návrhům.  
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6. ZÁVĚR 
Udržet si svoji pozici na trhu není v dnešní době silného konkurenčního boje snadným 
úkolem. Je nezbytné, aby si společnosti, především malé a střední podniky, dobře 
zvolily svoji strategii a neustále se snažily o svůj rozvoj. Měly by dbát o svoji image, 
přizpůsobit se přáním svých zákazníků, upevňovat vztahy s obchodními partnery a 
hlavně poskytovat své služby v maximální kvalitě a odpovídajících cenách.  
 
Cílem této diplomové práce bylo analyzovat nejmenovanou třebíčskou akciovou 
společnost pohybující se v oblasti energetiky. Na základě výsledků podrobné analýzy a 
teoretických poznatků jsem navrhla možná řešení, která by měla vést ke zlepšení 
současné situace podniku. 
 
Na teoretickou část, která obsahuje informace týkající se strategického řízení podniku, 
navazuje kapitola zabývající se analýzou současného stavu společnosti XY, a.s. Byla 
zahájena stručnou charakteristikou firmy, konkrétně se jedná se o krátký popis historie, 
organizační struktury včetně pravomocí a odpovědnosti jednotlivých pracovníků. Také 
byly samozřejmě zmíněny poskytované činnosti, politika společnosti i její cíle. 
 
Po provedení analýzy vnějšího okolí podniku jsem došla k závěrům, že se společnost 
pohybuje v lukrativní oblasti podnikání, a to díky stále rostoucímu pozitivnímu postoji 
obyvatelstva k životnímu prostředí. Rozmach fotovoltaických elektráren je podporován 
i ze strany státu. To je ovšem hlavním důvodem vzniku velkého množství nových 
konkurenčních podniků. Dle Porterova modelu pěti sil, mají největší vyjednávací sílu 
zákazníci, kteří mohou díky svému postavení požadovat jisté výhody. 
 
Analýza vnitřního prostředí poukázala na nedostačující propagaci, dobře zajištěnou 
pružnost v oblasti řízení výroby, která zároveň přispívá ke snížení nákladů a pravidelné 
přispívání nejmenované společnosti na výzkum. Vyvolala z mé strany částečné 
pochybnosti, zda je nejvhodnějším způsobem spolupráce s kvalifikovanými pracovníky 
dohoda o provedené práci. Ze závěrů finanční analýzy vyplynulo, že se společnost sice 
nachází v šedém pásmu dle Altmanova indexu, avšak bohužel nemá příliš daleko ke 
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hrozícímu bankrotu. Největším negativem jsou nízké tržby, které byly způsobeny 
nedostatkem drobných zákazníků.  
 
Z výsledků předešlých analýz byla vytvořena SWOT analýza, která ukázala na možné 
příležitosti většinou v oblasti investic a spojení se se zahraniční společností. Z hrozeb 
představovala největší velká konkurence a samozřejmě ztráta významných 
dlouhodobých obchodních partnerů. Silné stránky, tvořené například dlouhou dobou, po 
kterou je společnost na trhu, jsou ve stejném poměru ke stránkám slabým. Největší 
slabou stránkou je současná finanční situace a vysoká finanční náročnost na pořízení 
alternativních zdrojů energie.  
 
Ze všech uvedených skutečností a analýz jsem doporučila společnosti několik návrhů, 
které by mohly obrátit její situaci k lepšímu a přispět k jejímu rozvoji. Nejdříve by měly 
být uskutečněny návrhy na rozvoj internetových stránek, zlepšení propagace a vytvoření 
zpětné vazby ze strany zákazníků. Návrhy nejen časově náročné se týkají získání 
strategického investora, průniku na zahraniční trhy a výstavby vlastní fotovoltaické 
elektrárny. U každého zmíněného návrhu je uveden popis, jak a jakou formou by měl 
být uskutečněn. Nechybí ani odhad finanční náročnosti u těch návrhů, u kterých bylo 
možné z mého pohledu odhad uskutečnit. Téměř všechny návrhy by měly vést ke 
získání většího počtu zákazníků, což by mělo za následek nárůst tržeb a tedy i zlepšení 
celkové finanční situace. 
 
V kapitole nazvané Harmonogram implementace jsou popsány jednotlivé návrhy včetně 
návaznosti potřebných činností, doby trvání, data zahájení i ukončení. Vše je následně 
shrnuto v tabulce a znázorněno v Ganttově diagramu. 
 
Dle mého názoru je analyzovaná společnost XY, a.s. nadějnou společností, pokud 
dokáže využít svých silných stránek a příležitostí a naopak eliminovat své slabé stránky 
a potenciální hrozby. Doufám, že vedení společnosti vydrží její odhodlání k obrácení 
současného stavu firmy k lepšímu a zaujme opět své místo na trhu. 
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Věřím, že tato diplomová práce bude pro vedení společnosti inspirací a že mnou 
navržené možnosti jim pomohou v rozhodování o jejich budoucnosti a přispějí ke 
zlepšení současné finanční situace. 
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Příloha č. 1 
Rozvaha za období 2005 - 2007 
 AKTIVA č.ř. 2005 2006 2007 
  
AKTIVA CELKEM                      
(ř. 02 + 03 + 07 + 12)  
001 11 049 8 886 7 531 
A. Pohledávky za upsaný základní kapitál 002 102  0  0 
B. 
Dlouhodobý majetek  
(ř. 04 až 06) 
003 977 1 175 852 
B. I.    Dlouhodobý nehmotný majetek 004 0  0  0 
B. II.    Dlouhodobý hmotný majetek 005 977 1 175 852 
B. III.    Dlouhodobý finanční majetek 006 0  0  0 
C. 
Oběžná aktiva  
(ř. 08 až 11) 
007 9 927 7 666 6 633 
C. I.    Zásoby 008 0  0  1 900 
C. II.    Dlouhodobé pohledávky 009 0  0  0 
C. III.    Krátkodobé pohledávky 010 6 818  7 084 4 249 
C. IV.    Krátkodobý finanční majetek 011 3 109 582 484 
D. I.    Časové rozlišení 012 43 45 46 
 
 PASIVA č.ř. 2005 2006 2007 
 
PASIVA CELKEM 
(ř.14 + 20 + 25) 
013 11 049 8 886 7 531 
A. 
Vlastní kapitál 
(ř. 15 až 19) 
014 1 920 2 203 1 688 
A.  I. Základní kapitál 015 1 000 1 000 1 000 
A.  II. Kapitálové fondy 016 0  0  0 
A.  III. 
Rezervní fondy, nedělitelný fond a ostatní 
fondy ze zisku 
017 0  0  0 
A.  IV. Výsledek hospodaření minulých let 018 426 920 1 203 
A.  V. 
Výsledek hospodaření běžného účetního 
období (+/-) 
(ř. 01 - 15 - 16 - 17 - 18 - 20 - 25) 
019 494 283 - 515 
B. 
Cizí zdroje 
(ř. 21 až 24) 
020 9 076 6 640 5 783 
B.  I. Rezervy 021 0  0  0 
B.  II. Dlouhodobé závazky 022 0  0  0 
B.  III. Krátkodobé závazky 023 9 076 6 640 5 783 
B.  IV. Bankovní úvěry a výpomoci 024 0  0  0 
C.  I. Časové rozlišení 025 53 43 60 
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Příloha č. 2 str. 1 
Výkaz zisku a ztrát za období 2005 - 2007 
 POLOŽKA č.ř. 2005 2006 2007 
     I. Tržby za prodej zboží 1 0  0  0 
A. Náklady vynaložené na prodané zboží 2 0  0  0 
    + 
Obchodní marže 
(ř. 01 - 02) 
3 0  0  0 
    II. Výkony 4 31 298 18 900 6 798 
B. Výkonová spotřeba 5 29 535 17 137 6 209 
    + 
Přidaná hodnota 
(ř. 03 + 04 - 05) 
6 1 763 1 763 589 
C. Osobní náklady 7 500 689 688 
D. Daně a poplatky 8 3 8 5 
E. 
Odpisy dlouhodobého nehmotného a 
hmotného majetku 
9 641 669 346 
    III. 
Tržby z prodeje dlouhodobého majetku a 
materiálu 
10 0  0  0 
F. 
Zůstatková cena prodaného dlouhodobého 
majetku a materiálu 
11 0  0  0 
G. 
Změna stavu rezerv a opravných položek v 
provozní oblasti  
a komplexních nákladů příštích období (+/-) 
12 0  0  0 
    IV. Ostatní provozní výnosy 13 0 26 0 
H. Ostatní provozní náklady 14 3  0  0  
    V. Převod provozních výnosů 15 0  0  0 
I. Převod provozních nákladů 16 0  0  0 
    • 
Provozní výsledek hospodaření 
[ř. 06-07-08-09+10-11-12+13-14+(-15)-(-16)] 
17 616 423 - 450  
    VI. Tržby z prodeje cenných papírů a podílů 18 0  0  0 
J. Prodané cenné papíry a podíly 19 0  0  0 
    VII. Výnosy z dlouhodobého finančního majetku 20 0  0  0 
    
VIII. 
Výnosy z krátkodobého finančního majetku 21 0  0  0 
K. Náklady z finančního majetku 22 0  0  0 
  IX. Výnosy z přecenění cenných papírů a derivátů 23 0  0  0 
L. Náklady z přecenění cenných papírů a derivátů 24 0  0  0 
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Příloha č. 2 str. 2 
M. 
Změna stavu rezerv a opravných položek ve 
finanční oblasti (+/-) 
25 0  0  0 
     X. Výnosové úroky 26 1 1 0 
N. Nákladové úroky 27 13 0 13 
  XI. Ostatní finanční výnosy 28 15 0 0 
O. Ostatní finanční náklady 29 25 58 52 
XII. Prevod finančních výnosů 30 0  0  0 
P. Převod finančních nákladů 31 0  0  0 
     * 
Finanční výsledek hospodaření 
[ř.18-19+20+21-22+23-24-25+26-27+28-29+ 
(-30)-(-31)] 
32 - 22 - 57 - 65 
Q. Daň z příjmů za běžnou činnost 33 100 83 0 
     ** 
Výsledek hospodaření za běžnou činnost 
(ř. 17 + 32 - 33) 
34 494 283 - 515 
 XIII. Mimořádné výnosy 35 0  0  0 
R. Mimořádné náklady 36 0  0  0 
S. Daň z příjmu z mimořádné činnosti 37 0  0  0 
     * 
Mimořádný výsledek hospodaření  
(ř. 35 - 36 - 37) 
38 0  0  0 
T. 
Převod podílu na výsledku hospodaření 
společníkům (+/-) 
39 0  0  0 
     
*** 
Výsledek hospodaření za účetní období (+/-) 
(ř. 34 + 38 - 39) 
40 494 283 - 515 
    
**** 
Výsledek hospodaření před zdaněním (+/-) 
(ř. 17 + 32 + 35 - 36) 
41 594 366 - 515 
 
